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Aku tidak pernah mencari masalah, Tapi masalah yang selalu 
mencariku, 
Dan aku yakin mampu menjadi pahlawan dari masalahku 
        ( Nim’s Island) 
 
Biasanya orang yang gagal ialah mereka yang tidak menyadari bahwa 
mereka sudah dekat dengan kesuksesan ketika meraka menyerah. 
(Thomas Alfa Edison) 
 
Impian, semangat, tindakan, doa dan kesabaran merupakan satu 
kesatuan untuk menuju kata kesuksesan 
(penulis) 
 
Sometimes you can make it on your own 
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 Pada dasarnya tugas akhir dibuat untuk memahami tentang proses kontrak 
dagang interrnasional  yang dilakukan CV. Aninda Furniture dan apa saja hambatan yang 
dihadapi dalam proses kontrak dagang serta bagaiman cara mengatasi hambatan-
hambatan tersebut. 
Metode penelitian yang digunakan adalah studi kasus yaitu mengambil satu obyek 
tertentu. Sedangkan data yang diperoleh langsung dari sumbernya, data ini diperoleh 
dengan wawancara langsung dengan CV. Aninda Furniture. Sedangkan data sekunder 
diperoleh dari sumber lain yang berkaitan dengan penelitian, data ini diperoleh dari 
buku maupun sumber lainnya. 
Hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa proses kontrak dagang yang dilakukan 
oleh CV. Aninda Furniture yaitu promosi, inquiry, offersheet, ordersheet, export sale’s 
contract, sampai sale’s confirmation untuk para buyer yang masih baru.Sedangkan untuk 
buyer tetap cukup dengan tahap sales contract process cukup dengan ordersheet dan 
sales contract cukup dilakukan dengan cara Tegraphic Transfer (T/T). 
Saran yang dapat diajukan adalah Mengenai proses kontrak dagang sebaiknya CV. 
Aninda Furniture lebih teliti memperhatikan syarat-syarat yang diinginkan oleh importir 
dengan teliti. Karena jika tidak memenuhi salah satu syarat yang diinginkan oleh importir 
maka akibatnya bisa fatal. Mengenai cara pembayaran yang digunakan, sebaiknya CV. 
Aninda Furniture sebisa mungkin menggunakan sistem pembayaran dengan 
menggunakan metode L/C (Letter of Credit), karena dapat mengurangi resiko yang 















Basically this final project was arranged to understand about the process of 
international trading contract CV. Aninda Furniture conducted and the obstacles 
encountered in the trading contract process as well as how to cope with such obstacles. 
The research method employed was case study, that is, to take a certain object. 
Meanwhile the data was obtained directly from the source; this data was obtained from 
the direct interview with CV. Aninda Furniture. Meanwhile secondary data was obtained 
from other sources related to the study; this data was obtained from books or other 
sources. 
From the result of research, it can be concluded that the trading contract 
process the CV. Aninda Furniture had conducted are promotion, inquiry, offersheet, 
ordersheet, export sale’s contract, and sale’s confirmation for the new buyer. Meanwhile 
the permanent buyer it is conducted only using sales contract process with ordersheet 
and sales contract with Tegraphic Transfer (T/T). 
The recommendations proposed include: regarding the trading contract process 
CV. Aninda Furniture should consider more thoroughly the requirement the importer 
wants, because if it does not fulfill one of requirement from the importer, the fatal 
effect will result. Regarding the payment system used, CV. Aninda Furniture should as 
much as possible use the payment sistem with L/C (Letter of Credit), because it can 













A. Latar Belakang Masalah 
Di setiap negara perkembangan bisnis internasional sangat membantu 
perkembangan perekonomian suatu negara.dengan bisnis internasional dapat 
bekerjasama dengan negara lain melalui transaksi perdagangan luar negeri. Transaksi 
perdagangan luar negeri yang lebih di kenal dengan istilah ekspor-impor pada 
hakikatnya adalah suatu transaksi yang sederhana yang tidak lebih dari membeli dan 
menjual barang antara pengusaha-pengusaha yang bertempat di negara-negara yang 
berbeda. Namun dalam pertukaran barang dan jasa yang menyebrangi laut dan darat ini 
tidak jarang timbul berbagai masalah yang kompleks antara-antara pengusaha yang 
mempunyai bahasa, kebudayaan, adat-istiadat, dan cara-cara yang berbeda.(Roselyne 
Hutabarat,1990:01) 
Suatu perdagangan yang melewati batas wilayah suatu negara terjadi karena 
kebutuhan barang atau jasa yang tidak terdapat dalam negara tersebut atau juga di 
karenakan harga lebih murah dan memiliki mutu yang lebih baik.perdagangan ekspor-
impor berbeda dengan perdagangan dalam negeri, perbedaannya antara lain: Mengenai 
aturan kepabeanan, standar mutu produk, ukuran takaran, dan timbangan serta 
peraturan perdagangan yang di buat atau ditetapkan oleh pemerintah setempat. 
Berdasarkan pengalaman, sekitar 80% transaksi bisnis ekspor-impor dilakukan 
melaui korespondensi ,sisanya melalui negosiasi, tatap muka atau secara lisan. 
Himpunan dan kesepakatan lisan lazimnya di tuangkan dalam bentuk “minutes” atau 
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“Memorandum Of  Understanding” (MOU) atau kesepakatan bersama . Kesepakatan 
bersama ini lazim di sebut dengan “Persetujuan Prinsip”yang menjadi landasan bagi 
penyusunan kontrak dagang ekspor.(Amir M.S:2002). 
Dengan demikian transaksi ekspor dapat terjadi baik melaui korespondensi 
maupun melalui negosiasi tatap muka. Namun kedua cara ini kemudian di rumuskan 
secara tertulis dalam bentuk kontrak dagang ekspor atau lazim di sebut export sale’s 
contract. Kendatipun kontrak dagang secara lisan juga sah secara hukum, namun 
kontrak dagang ekspor di anjurkan supaya dikukuhkan dalam bentuk tertulis. 
Seperti di ketahui dalam perdagangan ekspor-impor, antara eksportir dan 
importer berjauhan secara geografis, berbeda bahasa dan hukum antara kedua negara 
juga berbeda. Karena itu kegiatan ekspor-impor termasuk kegiatan yang beresiko tinggi. 
Bila terjadi penyimpangan maupun pembatalan kontrak akan lebih mudah di buktikan 
bila ada kontrak tertulis. 
Perdagangan ekspor-impor lazim juga disebut sebagai perdagangan dokumen 
karena hampir seluruh aktifitasnya dibuktikan atau direpresentasikan dalam bentuk 
dokumen. Penawaran dilakukan dalam bentuk tertulis, surat pesan juga tertulis. Kontrak 
jual-beli atau kontrak dagang ekspor juga tertulis. 
Buku pengiriman barang juga dalam bentuk dokumen yang di sebut bill of 
lading. Pembayaran juga lazim dalam bentuk dokumen yang disebut letter of credit. 
Dokumen yang terpenting yang juga disebut dokumen induk adalah kontrak dagang 
ekspor sebagai rumusan akhir dari suatu transaksi ekspor. 
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Manfaat dari kegiatan ekspor-impor adalah dapat menambah devisa negara dan 
juga dapat mempererat hubungan dengan negara-negara lain. Perusahaan ekspor 
merupakan  salah satu pihak yang terlibat dalam kegiatan ekspor-impor, dalam hal ini 
perusahaan selalu berupaya dalam mengembangkan potensinya dan meningkatkan 
volume penjualan serta meraih keuntungandari kegiatan ekspor tersebut. Disini upaya 
salah satu yang dilakukan oleh perusahaan adalah mencari pembeli luar negeri(Buyer) 
sebanyak mungkin dengan langkah yang pertama adalah mempromosikan produk-
produk yang dihasilkan melalui berbagai media, selanjutnyamengadakan negosiasi-
negosiasi kontrak ekspor (sale’s contract) yang paling menguntungkan bagi kedua belah 
pihak. 
Hasil bumi dan kekayaan alam yang biasanya di ekspor adalah kopi, rempah-
rempah, teh, tembakau, udang, ikan tuna, tembaga, batu bara, timah, nikel, dan lain-
lainnya. Sedangkan hasil barang-barang industri yang di ekspor anatara lain kayu lapis, 
kayu gergajian, karet, tekstil, rotan, dan lain-lain. 
CV.Aninda Furniture adalah salah satu perusahaan ekspor furniture yang 
berlokasi di  Jalan Tentara Pelajar no.80 Ring Road Mojosongo, Sroyo, Karanganyar dan 
telah melakukan kegiatan ekspornya selama sudah ± 5 (lima)  tahun. Perusahaan ini 
telah mengekspor produk-produknya ke beberapa negara di benua Amerika, Australia, 
Eropa, dan Afrika, yang paling banyak adalah benua Amerika. 
Berdasarkan uraian tersebut di atas, dan juga hasil dari kegiatan magang kerja 
yang telah di jalani selama kurang lebih 1 bulan. Penulis ingin mengambil judul” PROSES 
KONTRAK DAGANG INTERNASIONAL PADA CV.ANINDA FURNITURE DI SROYO 
KARANGANYAR”. 
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B. Perumusan Masalah  
Berdasarkan latar belakang masalah di atas ,maka untuk memudahkan pembahasan  
masalah dan pemahamannya, penulis merumuskan permasalahannya sebagai 
berikut :  
1. Bagaimana terjadinya proses Kontrak Dagang Ekspor yang dilakukan oleh     
CV.Aninda Furniture? 
2. Hambatan-hambatan apa saja yang di hadapi CV.Aninda Furniture dalam proses 
kontrak dagang ekspor? 
3. Bagaimana CV.aninda Furniture mengatasi hambatan-hambatan yang terjadi 
dalam proses kontrak dagang ekspor? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Sesuai dengan perumusan masalah di atas, maka tujuan dari penulisan atau     
penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Untuk mengetahui proses terjadinya kontrak dagang ekspor yang dilakukan oleh 
CV. Aninda Furniture. 
2. Untuk mengetahuiapa saja hambatan yang di hadapi oleh CV. Aninda Furniture 
dalam proses kontrak dagang ekspor. 
3. Untuk mengetahui bagaimana CV. Aninda Furniture mengatasi hambatan-
hambatan dalam proses kontrak dagang ekspor. 
 
D. Manfaat Penelitian 
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Selain mempunyai tujuan penelitian ini juga mempunyai manfaat penelitian. Dalam 
penelitian ini mempunyai manfaat penelitian, yaitu: 
1. Bagi Penulis 
Melalui program magang kerja yang diselenggarakan oleh D3 Bisnis Internasional 
ini penulis berharap dapat memahami dengan baik bagaimana proses terjadinya 
kontrak dagang ekspor yang dilakukan oleh CV. Aninda Furniture 
2. Bagi Perusahaan 
Memberikan masukan-masukan mengenai hal-hal yang berhubungan dengan 
kontrak dagang ekspor yang dapat di gunakan sebagai salah satu bahan evaluasi 
atau koreksi bagi perusahaan dalam setiap pengambilan keputusan dan kebijakan 
untuk meningkatkan aktifitas ekspor dan pengembangan usaha. 
3. Bagi mahasiswa dan pembaca lainnya 
Merupakan salah satu tambahan bahan referensi bacaan dan informasi khususnya 
bagi mahasiswa jurusan D3 Bisnis Internasional yang mengambil pokok bahasan 
yang sama dalam menyusun Tugas Akhir. 
 
E. Metode Penelitian 
Riset atau penelitian pada dasarnya merupakan suatu kegiatan untuk memp[eroleh 
data/informasi yang sangat berguna untuk mengetahui sesuatu, untuk memecahkan 
persoalan atau untuk mengembangkan ilmu pengetahuan. (J.Suprapto MA.1993:1) 
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Metode penelitian mengemukakan secara tertulis cara kerja dari suatu 
penelitian,di dalam metode penelitian ini akan di uraikan sebagai berikut: 
 
2. Obyek Penelitian 
Lokasi yang di jadikan obyek penelitian adalah CV.Aninda Furniture. Alasan yang 
penulis pertimbangkan dalam melakukan penelitian pada CV.Aninda Furniture 
adalah relevansi antara permasalahan yang ada pada perusahaan sebagai judul 
penelitian yang di ambil oleh penulis. 
3.  Ruang lingkup penelitian  
Yaitu mempelajari tentang proses kontrak dagang ekspor dan hambatan 
hambatan yang terjadi dalam proses kontrak dagang ekspor serta cara mengatasi 
hambatan-hambatan dalam proses kontrak dagang ekspor yang dilakukan oleh 
CV. Aninda Furniture. 
4. Sumber data 
a. Data Primer 
  Adalah data yang di peroleh dari sumber obyek penelitian yaitu dari wawancara 
langsung dari bagian ekspor (pimpinan) maupun staff / karyawan selama 
magang kerja yang dilakukan selama kurang lebih 1 bulan di CV. Aninda 
Furniture 
b. Data Sekunder 
  Merupakan data pendukung yang diperoleh dari buku-buku bacaan atau artikel 
yang ada kaitannya dengan pokok pembahasan dalam menyusun tugas akhir. 
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4.   Teknik Pengumpulan Data 
a. Wawancara  
  Merupakan salah saru cara untuk memperoleh data dengan cara tanya jawab  
langsung dengan pihak-pihak yang terkait,di sini penulis langsung mengadakan 
tanya jawab dengan bagian ekspor (pimpinan) serta staff  / karyawan CV. Aninda 
Furniture. 
b. Studi Pustaka  
  Merupakan salah satu metode pengumpulan data dengan cara membaca buku-
buku atau artikel lainnya yang ada kaitannya dengan pokok bahasan dalam 
menyusun tugas akhir. 
c. Observasi  
  Merupakan salah satu cara untuk memperoleh data dengan cara mengadakan 
pengamatan obyek secara langsung sehingga dapat di ketahui kondisi 





















Berbicara mengenai ekspor,maka berarti membahas mengenai 
perdagangan internasional,termasuk kebijaksanaan perdagangan baik maupun 
luar negeri suatu Negara. Kebijaksanaan perdagangan yang di buat oleh 
pemerintah Indonesia tidak terlepas dari ketentuan dan peraturan perdagangan 
yang ada dalam kerangka GATT/WTO dan ASEAN/AFTA dimana Indonesia adalah 
anggota kedua organisasi tersebut. 
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Sebelum kita berbicara mengenai ekspor lebih jauh terlebih dahulu kita 
harus menetahui apa sebenarnya ekspor itu sendiri. Ada berbagai pendapat 
tentang pengertian ekspor antara lain: 
Menurut Pendidikan dan Pelatihan Ekspor Indonesia (PPEI) ekspor adalah kegiatan 
mengeluarkan barang dari daerah pabean Indonesia. 
Ekspor adalah menjual barang-barang kepada konsumen di luar negeri 
atau keluar batas Negara kita (Amir MS,1990:19). 
Ekspor adalah suatu transaksi yang sederhana dan tidak lebih dari 
membeli dan menjual barang antara pengusaha-pengusaha yang bertempat di 
Negara-negara yang berbeda. 
 Jadi yang di maksud dengan ekspor adalah kegiatan jual beli barang 
yang melewati batas wilayah suatu Negara.  
Karena ekspor merupakan salah satu kegiatan usaha jual beli barang 
dengan melintasi daerah pabean Indonesi, maka pelaksanaanya harus sesuai 
dengan prosedur dan dokumen ekspor yang ditetapkan baik oleh pemerintah 
Indonesia maupun negara pengimpor. 
 
2.Syarat-syarat ekspor 
Beberapa persyaratan yang harus dipenuhi oleh setiap perusahaan untuk 
menjalankan usaha perdagangan baik perdagangan dalam negeri maupun luar 
negeri (ekspor) antara lain adalah sebagai berikut : 
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a. Setiap perusahaan harus memiliki Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP)          
dari DEPERINDAG atau Izin Usaha dari Departemen Teknis Lainnya. 
b. Setiap Perusahaan harus memiliki Tanda Daftar Perusahaan (TDP). 
Persyaratan untuk memiliki SIUP dan TDP antara lain: 
a. Memiliki Akte (Pengesahan Surat Keterangan Notaris). 
b. Menterahkan fotocopy KTP dan foto 
c. Menyerahkan surat keterangan domisili 
d. Menyerahkan Sk WNI, ganti nama (warga asing) 
e. Menyerahkan TDP 
Syarat-syarat memperoleh TDP antara lain : 
a. Memiliki Akte pendiri perusahaan 
b. Melampirkan KTP semua pengusrus 
c. Melampirkan daftar pemegang saham 
d. Menyerahkan fotocopy NPWP 
e. Melampirkan fotocopy keterangan domisili 
f. Melampirkan fotocopy SIUP 
Dari berbagai macam produk ekspor, kayu ,produk kayu, dan rotan hanya boleh di 
ekspor oleh Eksportir Terdaftar Produk Industri Kehutanan (ETPIK). 
 
3. Proses Perdagangan Internasional 
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Proses Perdagangan Internasional (international Trade Process)terbagi menjadi 
empat kelompok,yaitu : 
a. Sale’s Contract Proses 
1) Eksportir mempromosikan komoditas yang akan di ekspornya melalui media 
promosi seperti pameran dagang, iklan di koran, majalah, radio, maupun 
televisi, baik di luar maupun di dalam negeri atau melalui badan-badan 
khusus urusan promosi ekspor seperti Badan Pengembangan Ekspor 
Nasional (BPEN),Dewan Penunjang Ekspor (DPE). Kamar Dagang dan 
Industri Indonesia (Kadin Indonesia).Atase Perdagangan RI di tiap kedutaan 
Besar RI di luar negeri, Atase perdagangan asing di tiap kedutaan Besar 
asing yang ada di Jakarta, Kamar Dagang dan Industri negara asing yang 
ada di Jakarta dan kota-kota besar lainnya di Indonesia seperti American 
Chamber Of Commerce (AMCHAM), China Eksternal Trade Assosiation 
(CETRA), Japan Jxternal Trade Organization (JETRO), Korean Trade Agency 
(KOTRA) dan lain-lain. Tujuan promosi adalah untuk menarik minat calon 
importer terhadap komoditas yang akan di ekspor. 
2) Importir yang berminat mengirimkan surat permintaan harga atau Letter of 
Inquiry kepada eksportir. Letter of Inquiry lazimnya berisikan permintaan 
penawaran harga dengan memberitahukan mutu yang di 
inginkan,kuantum yang di beli, harga satuan dan total harga dalam valuta 
asing(US$ atau lainnya),waktu pengiriman (shipment date), dan 
nemaperusahaan tujuan yang di ingini. 
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3) Eksportir Memenuhi permintaan dari Importir dengan mengirimkan surat 
penawaran harga yang lazim di sebut dengan Offersheet. Offersheet 
berisikan keterangan sesuai permintaan eksportir, seperti uraian barang , 
mutu, kuantum, waktu penyerahan,harga dan tempat penyerahan barang, 
brosur, dan bila perlu contoh barang yang di tawarkan.Penawaran itu juga 
menyebutkan apakah penawaran itu bersifat free offer ataukah firm offe. 
4) Importir setelah mempelajari dengan seksama offersheet dari 
eksportir,menempatkan surat pesanan dalam bentuk Ordersheet atau 
Purchase order kepada Eksportir. 
5) Eksportir menyiapkan kontrak jual beli ekspor (sale’s contract) sesuai 
dengan data dari offersheet dan ordersheet ditambah dengan keterangan 
seperti force majeur clause, klaim,syarat pengapalan seperti shipment, 
transshipment, dan lain-lain. Kontrak tersebut ditandatangani oleh 
eksportir dan di kirimkan kepada importer untuk di tandatangani pula 
sebagai tanda persetujuan atau sale’s contract itu. Lazimnya sale’s 
contract di buatkan aslinya dalam rangkap dua (two original). 
6) importer mempelajari sale’s contract dengan seksasama,dan bila dapat 
menyetujuinya kemudian ia menandatangani dan mengembalikannya 
kepada eksportir. Satu original copy di tahan oleh importer sebagai 
dokumen asli transaksi yang lazim di sebut sebagai sale’s confirmation. 
Kedua sale’s confirmation copy yang asli ini mempunyai kekuatan hokum 
yang sama. 
b. Letter Of Credit Opening Process 
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1) Importir meminta kepada bank devisanya untuk membuka sebuah Letter 
Of Credit(L/C) sebagai dana yang di persiapkan untuk melunasi hutangnya 
kepada eksportir, sejumlah yang disepakati dalam sale’s contract dan 
sesuai dengan syarat-syarat pencairan yang di sebut dalam sale’s dan 
merujuk pada ketentuan dari The Uniform Custom and practice of 
Dokumentary Letter Of Credit dari Kamar Dagang Internasional, Paris 
no.500 atau UCP-DC-500. L/C yang di buka adalah untuk dan atas nama 
eksport atau orang atau badan usaha lain yang di tentukan oleh eksportir 
sesuai kesepakatan dalam sale’s contract. Bank devisa yang di minta 
eksportir membuka L/C itu di sebut Opening Bank. Opening Bank inilah 
yang bertanggung jawab melakukan pembayaran atas L/C itu kepada 
eksportir penerima L/C. Importir yang meminta pembukaan L/C di sebut 
Aplicant. 
2) Opening bank setelah menyelesaikan jaminan dana L/C dengan importer, 
melakukan pembukaan L/C melalui bank korespondensinya di negara 
eksportir. Pembukaan L/C dilakukan dengan surat kawat, teleks, facsimile, 
atau media elektonik lainnya yang sah. Penegasan pembukaan L/C dalam 
bentuk tertulis di sebut L/C confirmation yang di teruskan oleh opening 
bank kepada bank korespondennya untuk di sampaikan kepada penerima, 
yaitu eksportir yang di sebut dalam surat itu. 
Bank korespondennya yang diminta opening bank untuk menyampaikan 
mamnat pembukaan L/C di sebut advising bank. 
3) Advising bank setelah meneliti keabsahan amanat pembukaan L/C yang 
diterimanya dari opening bank meneruskan amanat pembukaan L/C itu 
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kepada eksportir yagn berhak menerima dengan surat pengantar dari 
advising bank. Surat pengantar itu di sebut L/C Advice, sedangkan eksportir 
penerima L/C disebut beneficiary dari L/C itu. Bila Advising bank di minta 
dengan tertulis oleh opening bank untuk turut menjamin pembayaran atau 
L/C tersebut, maka advising bank juga di sebut sebagai confirming bank. 
c. Cargo shipment Process 
1) Eksportir setelah menerima L/C confirmation yang sifatnya operatif (sah 
sebagai landasan pembayara) kemudian mempersiapkan barang ready for 
export, melakukan booking atau memesan ruangan/tempat kepada 
perusahaan pelayaran (shipment company) yang kapalnya akan berangkat 
ke pelabuhan tujuan yang di maksud dalam sale’s contract serta sesuai 
dengan waktu pengapalan (shipment date) yang disepakati dalam sale’s 
contract serta sesuai dengan waktu pengapalan (shipment date) yang 
disepakati dalam sale’s contract tersebut. 
Eksportir kemudian mengurus formalitas ekspor seperti mengisi 
pemberitahuan ekspor barang (PEB), membayar pajak ekspor (PE) dan 
pajak ekspor tambahan(PET) melalui advising bank,mengurus izin muat 
kepada kantor Inspeksi Bea dan Cukai di pelabuhan muat.Setelah itu 
semua formalitas ekspor selesai, eksportir menyerahkan barang kepada 
perusahaan pelayaran (shipping company) untuk dimuat pada waktu yagn 
telah disepakati. 
2) Shipping company setelah selesai melakukan pemuatan barang ke atas 
kapal, menyerahkan bukti penerimaan barang, bukti kontrak angkutan, 
dan bukti pemilikan barang dalam bentuk Bill of Lading atau transport 
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document lainnya kepada eksportir yang dalam pengangkutan ini di sebut 
sebagai shipper. 
3) Shipping company selanjutnya bertanggung jawab mengangkut muatn itu 
sampai ke pelabuhan tujuan, serta menyerahkannya dengan selamat dan 
utuh kepada penerima barang yang di sebut dalam B/L di pelabuhan 
tujuan (destination port) yang juga di sebutkan dalam B/L tersebut. 
4) Importir selku penerima barang (consigne), bila telah menerima dokumen 
pengapalan (shipping document) dari opening bank, mengurus izin impor 
(import clearance) kepada pihak Bea dan cukai di pelabuhan tujuan. 
Kemudian importer menghubungi agen pelayaran (shipping agent) di 
pelabuhan tujuan di negaranya untuk menerima muatan itu. 
5) Shipping agent menyerahkan muatan kepada importer segera setelah 
pelunasan biaya yang menjadi hak shipping agent bersangkutan. Dengan 
ini maka selesala proses permintaan barang oleh importir. 
d. Shipping Document Negotiation Process 
1) Eksportir setelah menerima Bill of lading dari perusahaan pelayaran, 
menyiapkan semua dokumen pengapalan yang di syaratkan dala letter of 
credit seperti faktur, daftar pengepakan , sertifikat dalam Letter of Credit 
seperti faktur, daftar pengepakan, sertifikat mutu, Surat Keterangan 
Negara Asal (SKA), dan lain sebagainya seperti wesel (draft) serta surat 
pengantar negosiasi dokumen secara lengkap dan cermat. Semua 
dokumen pengapalan itu diserahkan eksportir kepada negotiating bank 
yagn ditentukan dalam L/C untuk memperoleh pembayaran. (payment). 
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2) Negotiating bank meneliti dengan seksama semua dokumen pengapalan 
yang di minta dalam syarat-syarat L/C, bila semuanya cocok baik jumlah, 
jenis , maupun uraian sebagaimana yang dituntut oleh L/C, maka 
negotiating bank akan membayarkan jumlah yang ditagih oleh eksportir 
dari dana L/C yang tersedia. 
3) Negotiating meneruskan dokumen pengapalan yang sudah di lunasi itu 
kepada opening bank yang membuka L/C yang bersangkutan sebagai 
penagih kembali dari uang yang sudah di bayarkan oleh negotiating bank 
tersebut kepada eksportir. 
4) Opening bank memeriksa dengan seksama semua dokumen pengapalan 
itu, dan bila ternyata sesuai dengan syarat-syarat L/C yang di buka maka 
opening bank kemudian melunasi uang yang sudah dibayarkan oleh 
negotiating bank. Pembayaran pelunasan kembali ini disebut sebagai 
reimbursement. 
5) Opening bank selanjutnya memberitahukan penerimaan doukumen 
pengapalan itu kepada importer. Importir akan mengambil dokumen 
pengapalan itu kepada opening bank dan menyelesaikan pelunasan 
dokumen pengapalan tersebut dengan opening bank yang bersangkutan. 
Setelah itu opening bank akan menyerahkan seluruh dokumen pengapalan 
itu kepada importer untuk di pergunakan menerima barang bersangkutan 
dari perusahaan pelayaran dan Bea Cukai setempat. 
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4. Dokumen-dokumen yang Diperlukan Dalam Ekspor 
Menurut Pendidikan dan Pelatihan Ekspor Indonesia (PPEI) dokumen-dokumen 
yang diperlukan dalammelakukan kegiatan ekspor adalah sebagai berikut : 
a. Pemberitahuan Ekspor Barang 
Dokumen pabean yang digunakan untuk pemberitahuan pelaksanaan ekspor 
barang yang isinya antara lain jenis barang ekspor (umum, terkena pajak 
ekspor, mendapatkan fasilitas pembebasan dan pengambilan bea masuk, dan 
barang ekspor lainnya), identitas eksportir,nama importer, NPWP, izin khusus 
9SIE, Karantina, SM), no HS, berat barang , Negara tujuan ,propinsi asal barang 
,cara penyerahan barang (FOB, CIF, dll),merek dan nomor kemasan dan lain-
lain. 
b. Commercial Invoice/faktur 
Merupakan nota perincian tentang  keterrangan barang-barang yang dijual dan 
harga dari barang-barang tersebut. Commercial Invoice oleh penjual ditujukan 
kepada pembeli yang nama dan alamatnya sesuai dengan yang tercantum 
dalam L/C dan ditandatangani oleh yang berhak menandatangani. 
c. Bill of Lading (B/L) 
B/L merupakan dokumen pengapalan yaitu surat yang membuktikan bahwa 
barang yang tercantum dalam dokumen sudah di muat dalam kapal. 
d. Airway Bill 
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Airway Bill adalah tanda terima barang dikirim melalui udara untuk orang dan 
alamat tertentu. 
e. Packing list 
Dokumen ini menjelaskan tentang isi barang yang dipak,dibungkus atau diikat 
dalam peti, kaleng, kardus dan sebagainya. Yang berfungsi untuk memudahkan 
pemeriksaan oleh Bea dan Cukai. 
f. Surat Keterangan Asal(SKA)  
Surat keterangan yang menyatakan asal barang yang diekspor atau surat yang 
menyatakan bahwa barang yang diekspor tersebut benar-benar dibuat di 
Negara Indonesia. 
g. Inspection Certificate 
Sertifikat ini memuat tentang keadaan barang yang dibuat independent 
surveyor, juru pemeriksa barang atau badan resmi yang disahkan oleh 
pemerintah dan dikenal oleh dunia perdagangan internasional. Sertifikat ini 
memberikan jaminan : mutu dan jumlah barang ; ukuran dan berat barang; 
keadaan barang;pembungkusan dan pengepakan; banyaknya satua isi masing-
masing pengepakan harga barang. 
h. Marine and Air Certificate 
Asuransi ini merupakan persetujuan dimana pihak penanggung berjanji akan 
mengganti kerugian sehubung dengan kerusakan, kehilangan. Dalam kontrak 
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FOB dan C&F importer bertanggung jawab atas asuransi barang-barang, 
sedangkan dalam kontrak CIF eksportir yang menutup biaya asuransi. 
i. Certificate of Quality 
Sertifikat ini merupakan surat keterangan yang menyatakan tentang mutu 
barang yang diekspor. Sertifikat ini dikeluarkan oleh Badan Peneliti yang 
disahkan oleh pemerintah suatu negara. SM wajidimiliki oleh setiap 
eksportir untuk keperluan perdagangan. 
j. Manufacturer’s Quality Control 
Sertifikat mutu ini memberikan penjelasan tenteng baru tidaknya barang 
dan apakah sudah memenuhi standar yang telah ditetapkan. Sertifikat ini 
dibuat oleh pabrik pembuat atau suatu lembaga resmi baik swasta 
maupun pemerintah 
k. Sanitary, Healt and Venerinary Certificate 
Sertifikat ini diperluakn untuk menyatakan bahwa bahan baku ekspor, 
tanaman atau bahan hasil tanaman telah diperiksa dan dinyatakan bebas 
dari hama penyakit. Dalam sertifikat ini juga dijelaskan tingkat daya 
tahan barang, kebersihan serta spek kesehatan lainnya. Dokumen ini 
dikeluarkn oleh jawatan resmi yang telah ditujukan oleh pemerintah. 
l. Weight Note and Measurement Lish. 
Yang dimaksud dengan weight note adalah surat keterangan tentang 
berat barang yang dibuat oleh eksportir diketahui oleh surveyor atau 
pelayaran. Sedangkan measurement list adalah surat keterangan yang 
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menerangkan tentang ukuran panjang, tebal, lebar, tipis, garis, tengah 
dan isi barang yang diekspor dibuat oleh eksportir 
m. Certificate of Analysis 
Keterangan yang memuat hasil analisis barang dari labotarium yang 
dilakukan oleh Laboratory Accreditation Body yang ditujukan oleh 
pemerintah atau Negara pembeli. 
n.  Exporter’s Certificate 
Surat keterangan ini merupakan keterangan dari ekspotir yang 
menyatakan bahwa barang-barang yang dikapalkan merupakan hasil 
produksi sendiri atau produksi perusahaan lain. 
o. Manufacture’s Certificate 
Surat keterangan ini merupakn keterangan dari pembuat barang yang 
menyatakan bahwa barang-barang tersebut adalah hasil produksinya 
p. Beneficiary Certificate 
Surat keterangan yang dibuat oleh eksportir yang menyatakan tentang 
telah dikirimnya dokumen ekspor asli/copy kepada importer. 
 
 
q.  Shipping Agent Certificate 
Surat keterangan yang dibuat oleh shipping agent atas perintah 
beneficiary berdasarkan perintah L/C. isinya antara lain mengenai jenis 
kapal beserta jalur pelayaran. 
r.  Special Custems Invoice 
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Dokumen yang dipergunakan untuk mempercepat barang penilaian bea 
masuk di Negara pengimpor seperti Kanada. 
s.  Consular Invoice 
Yakni invoice yang dikeluarkan oleh kedutaan (consult). Yang berhak 
menandatangani adalah konsul perdagangan Negara pembeli, tujuannya 
unyuk melihat dengan pasti harga jual dan tidak terjadi dumping price. 
t.  Wesel 
Merupakan alat pembayaran, perintah yang tidak bersyarat dalam bentuk 
tertulis oleh seseorang kepada orang lain ditandatangani oleh orang yang 
menarik (drawer) dan mengharuskan pihak si tertarik (drawee) untuk 
membayar pada saat diminta atau pada waktu tertentu. 
 
B. Kontrak Dagang Ekspor (Export Sale’s Contract) 
1. Pengertian Kontrak 
Kontrak adalah suatu”peristiwa dimana seseorang berjanji kepada orang 
lain atau dimana dua orang itu saling berjanji untuk melaksanakan suatu 
hal”.(subekti,1983:1). 
Kontrak atau perjanjian adalah rumusan akhir hasil negosiasi yang 
dituangkan secara terinci dalam bentuk formal pasal demi pasal yang 
ditandatangani kedua belah pihak. (Amir M.S.) 
Kontrak dagang ekspor pada hakikatnya adalah rumusan kesepakatan 
akhirdari suatu perundingan (negosiasi) bisnis, yang kadangkala berjalan seru dan 
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a lot, serta memakan waktu lama. Hal ini disebabkan karena penjual dan pembeli 
masing-masing mempunyai kepentingan yang bertolak belakang. Pihak penjual 
umumnya mutu barang sebagaimana adanya, sedangkan pembeli menginginkan 
mutu barang yang sesuai dengan selera dan kebutuhannya sendiri. Penjual 
menginginkan harga yang tinggi, sebaliknya pembeli menginginkan harga 
serendah mungkin. Penjual menginginkan pengiriman barang sesuai dengan 
kemampuan produksinya dan penyediaan ruangan kapal, sedangkan pembeli 
lebih menghendaki pengiriman barang disesuaikan dengan musim pemasaran. 
Hampir semua kepentingan yang bertolak belakang (conflict of interest) ini di 
selesaikan dengan negosiasi, sehingga tercapai kesepakatan yang akhirnya 
dituangkan dalam bentuk kontrak dagang ekspor. (Amir M.S.) 
Jadi yang dimaksud dengan kontrak dagang ekspor adalah suatu 
peristiwa dimana penjual (eksportir) dan pembeli (importir) membuat 
kesepakatan akhir dari suatu perundingan (negosiasi) bisnis, yang kadangkala 
berjalan seru dan alot, serta memakan waktu lama kemudian saling berjanji untuk 
melaksanakan jual beli sesuai dengan syarat atau ketentuan yang telah disepakati 
bersama dan apabila salah satu pihak ingkar janji (wanprestasi) akan dikenakan 
sanksi yaitu ganti rugi kepada pihak yang telah dirugikan sesuai dengan yang 
tercantum dalam kontrak tersebut. 
Yang dimaksud dengan ingkar janji (wanprestasi) berarti tidak 
melaksanakan isi dari kontrak yang telah disepakati bersama. Subekti (1983:45) 
membagi wanprestasi itu kedalam empat bentuk,yaitu: 
a. Tidak melakukan apa yang disanggupi akan dilakukannya. 
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b. Melaksanakan apa yang dijanjikannya, tetapi tidak sebagaimana  dijanjikan. 
c. Melakukan apa yang di janjikan, tetapi terlambat. 
d. Melakukan sesuatu ayang menurut perjanjian tidak boleh dilakukannya. 
 
2. Syarat –syarat Sahnya Kontrak 
Suatu kontrak atau perjanjian akan dianggap sah apabila sesuai dengan 
syarat-syarat sahnya suatu kontrak. Menurut Sanusi Bintang. S.H,Dahlan,S.H,M.H, 
dalam Pasal 1320 KUHP Perdata menentukan empat syarat sahnya perjanjian 
yaitu: 
1. Sepakat mereka mengikat dirinya 
 Maksudnya adalah adanya rasa iklas atau saling memberi dan menerima atau 
sukarela diantara pihak-pihak yang membuat perjanjian tersebut 
2. Kecakapan untuk membuat suatu perikatan 
 Maksudnya adalah kemampuan seseorang untuk melakukan perbuatan 
hokum, jadi para pihak yang melakukan kontrak haruslah orang-orang hukum 
dinyatakan sebagai subjek hokum. 
 
3. Suatu hal yang tertentu 
 Maksudnya adalah objek yang diatur kontrak tersebut harus jelas, setidak-
tidaknya dapat ditentukan 
4. Suatu hal yang diperbolehkan 
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 Masudnya adalah isi dari kontrak tidak bertentangan dengan peraturan 
perundang-undang, ketertiban umum, dan norma-norma kesusilaan atau 
agama. 
 
3. Pihak-pihak Yang Terkait Dalam Kontrak Dagang 
Di dalam kontrak dagang ekspor  terdiri dari dua belah pihak yaitu 
penjual (ekportir) dan pembeli (importir) yang telah sepakat melakukan jual-beli. 
Eksportir bertugas memproduksi barang yang inginkan oleh pembeli 
(eksportir), sedangkan importer bertugas sebagai orang yang membeli barang 
yang dihasilkan oleh penjual (eksportir) untuk memenuhi kebutuhan sehari-
hari.Penjual dan pembeli ini merupakan pihak inti dari kontrak dagang ekspor. 
Tetapi yang menjadi kendala pertama kali dalam praktek bisnis adalah 
masalah trust (kepercayaan). Karena mungkin saja jika antara eksportir dan 
importir belum saling mengenal akan ada rasa takut akan adanya salah satu pihak 
yang meningkari janji atau isi dari sale’s contract yang telah di sepakati bersama. 
Misalnya: apabila di dalam sale’s contract di sebutkan bahwa sistem pembayaran 
akan di lakukan dengan cara non L/C (tanpa letter of credit), maka perdagangan 
itu sangat beresiko tinggi. Karena dalam hali ini eksportir kemungkinan ragu-ragu 
kalau sudah mengirim barang ternyata tidak di bayar oleh importir. Demikian pula 
dengan importir takut kalau sudah di bayar ternyata barang tidak dikirim oleh 
eksportir. Apabila ditambah faktor penghambat lainnya yaitu : 
kebudayaan,bahasa,dan peraturan-peraturan yang berbeda-beda di setiap negara 
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serta kemungkinan jarak yang sangat jauh antara eksportir dengan importir. Jika 
keadaan ini berlanjut, maka kemungkinan transaksi perdagangan antara kedua 
belah pihak tidak akan pernah terjadi. 
Oleh karena itu di perlukan solusi untuk menghadapi resiko tersebut, 
yaitu dengan adanya lembaga (badan/institusi) yang terkait untuk menjembatani 
kegiatan perdagangan internasional atau sering di sebut juga dengan kegiatan 
ekspor-impor.  
Menurut Pendidikan dan Pelatihan Ekspor Indonesia(PPEI) Lembaga 
(badan/institusi) yang berhubungan baik secara langsung maupun tidak langsung 
dengan kegiatan ekspor-impor antara lain: 
a. Bank 
Bank mempunyai peranan yang sangat penting yaitu sebagai penyedia kredit 
ekspor bila diperlukanoleh eksportir. Kedua, mempelancar dan mengamankan 
transaksi melalui Letter Of Credit (L/C), karena L/C ini dari sisi eksportir bias 
merupakan jaminanan kepastian pembayaran dari importer,. Letter Of Credit 
(L/C) adalah dokumen yang dikeluarkan oleh bank yang diminta importir yang 
ditujukan kepada eksportir, dengan memberi hak untuk menarik wesel 
sejumlah uamh yang disebutkan dalam L/C tersebut jika persyaratan yang 
tercantum dalam L/C terpenuhi. 
b. Departement Perdagangan dan Perindustrian 
Peranan Depaertement Perdagangan dan Perindustrian dalam kegiatan ekspor-
impor sangat penting, yaitu : pertama, instansi pemerintahan yang 
mengeluarkan ijin sebagai Eksportir Terdaftar (ET) dan ijin sebagai importer 
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(API/APIT/APIS). Kedua, mengeluarkan dokumen ekspor yang disebut 
“certificate of origin (COO) yang merupakan surat pernyatan bahwa barang-
barang yang diekspor tersebut adalah benar-benar dibuat di Negara Indonesia. 
Ketiga, mengawasi, mengatur, dan memonitor barang-barang yang terkena 
quota, dan tentunya pertumbuhan ekspor Indoneia 
c. Surveyor 
Surveyor independent mempunyai peran sebagai importer dalam pemeriksaan 
barang-barang yang akan dimuat kedalam container di lokasi eksportir. Dalam 
hal ini pemeriksaan hanya di lakukan bila ada permintaan dari pihak importer. 
Selain itu ada factor lain yaitu yang Negara tujuan eksportirnya memberlakukan 
system pemeriksaaan pra pengapalan (PSI/Pre Shipment Inspment Inspection) 
d. Shipping Company 
Peranan shipping company, yaitu: sebagai perusahaan jasa pengapalan barang-
barang yang diekspor/impor, dan juga sebagai penyedian container kosong 
(empty container) bagi eksportir. 
e. EMKL / PPJK 
Ekspedisi Muatan Kapal Laut (EMKL) atau Pengusaha Pengururusan Jasa 
Kepabeanan (PPJK) adalah merupkan perusahaan jasa yang menangani 
pengurusan ekspor-impor. 
f.  Bea Cukai 
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Peranan Bea Cukai sebagai instansi pemerintahan yaitu untuk mengawasi 
barang-barang yang diekspor/impor, khususnya yang kena pajak ekspor dan 
kedua adalah mengawasi yang terkait dengan Bapeksa. 
g. Asuransi 
peranan asuransi sebagai instansi jasa penyedia asuransi untuk kegiatan 
ekspor-impor sesuai permintaan di dalam L/C, bias berupa pemagaran resiko 
atas kegiatan transaksi perdagangan internasional (marine insurance) dan 
penerbitan custom bond. 
 
C. Proses Terjadinya Kontrak Dagang ekspor 
1. Tahap Promosi 
Eksportir mempromosi komoditas yang akan di ekspornya melalui media 
promosi seperti Pameran dagang, iklan di Koran, majalah maupun televisi, baik di 
luar negeri maupun di dalam negeri, atau melalui Badan-badan urusan promosi 
eksportir seperti Badan Pengembangan Ekspor Nasional (BPEN) , Kamar Dagang 
dan Industri-Indonesia(KADIN INDONESIA),atase Perdagangan RI ditiap kedutaan 
Besar Asing yang ada di Jakarta. 
2. Tahap inquiry 
Importir yang berminat akan mengirimkan Surat Permintaan Harga atau  
Letter of inquiry kepada eksportir. Letter of inquiry lazimnya berisi permintaan 
panawaran harga dengan memberitahukan MUTU barang yang diinginkan, 
KUANTUM yang akan dibeli, harga satuan dan total harga dengan Valuta Asing (US 
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Dollar dan lainnya), waktu pengiriman (Shipment Date) dan nam Pelabuhan tujuan 
yang diinginkan 
3. Tahap Offer Sheet 
Eksportir memenuhi perrmintaan Importir dengan mengirimkan surat 
Penawaran Harga yang lazim disebut Offer Sheet.Offer Sheet lazim berisi tentang 
keterangan sesuai permintaan importer, seperti uraian barang, mutu, kuantum, 
waktu penyerahan, harga dan tempat penyerahan barang, syarat pembaran, 
waktu pengapalan, cara pengepakan barang, brosur dan apabila perlu contoh 
barang yang ditawarkan.penawaran itu juga menyebutkan apakah penawaran itu 
bersifat: 
a. Free Offer (penawaran Bebas) 
Ciri-cirinya: 
a. Tidak mencantumkan batas waktu berlakunya (validity Time) 
b. Tidak mencantumkan persyaratan khusus 
b. Coditional Free Offer (penawarn bebas bersyarat) 
Ciri-cirinya : 
a. Tidak mencantumkan batas waktu berlakunya (validity Time) 
b. Mencantumkan Syarat- syarat khusus dengan kata-kata without 
engagement; subject to Government approval. 
c. Firm Offer (penawaran tetap) 
Ciri-cirinya: 
1. Mencantumikan Batas waktu berlakunya. 
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2. Memuat tanggal berakhirnya penawaran 
 
4. Tahap Order Sheet/ Purchase Order 
Importer setelah mempelajari dengan seksama Offer sheet dari eksportir 
menempatkan surat pesanan dalam bentuk Order Sheet / Purchase Order kepada 
eksportir 
5. Tahap Sale’s Contract 
Eksportir menyiapkan kontrak jaul beli Ekspor ( Sale’s Contract) sesuai 
dengan data-data dari Offer Sheet dan Order Sheet ditambah dengan keterangan 
sepaerti FORCE MAJEUR CLAUSE, CLAIMS, syarat pengapalan seperti PARTIAL 
SHIPMENT, TRANSHIPMENT, VESSEL AGE dan lain-lain. 
Ditandatangani oleh Eksportir dan dikirimkan kepada Importir untuk 
ditandatangani pula sebagai tanda persetujuan atas Sale’s Contract itu, Sale’s 
Contract lazimnya dibuat Aslinya rangkap 2 
6. Tahap Sale’s Comfirmatiaon 
Importir menpelajari dengan seksama “Sale’s Contract”, dan apabila dapat 
menyetujuinya, lantas ditandatangani importer untuk dikembalikan kepada 
Eksportir. Satu copy ORIGINAL ditahan oleh Importir sebagai Dokumen Asli 
transaksi, yang lazim disebut sebagai Sale’s Comfirmation.Kedua copy Sale’s 






D. Incoterm 2000 
Berdasarkan persyaratan dalam penyerahan barang, incoterms 2000 dibagi 
menjadi 4 kelompok, yaitu : 
a. Kelompok ”E” Terms : seller menyerahkan barang ditempat sendiri 
b. Kelompok ”F” Terms : seller menyarahkan barang di tempat yang di tunjukan 
oleh buyer 
c. Kelompok ”C” Terms : seller mendatatangani kontrak angkutan tanpa 
menanggung resiko kehilangan atau kerusakan. 
d. Kelompok” D” Terms : seller menanggung semua biaya dan resiko yang di 
perlukan / timbul dalam pengangkutan. 
 
Keempat kelompok tersebut dibagi menjadi 13 terms yaitu : 
a. Kelompok ”E” Terms 
Hanya terdapat satu Terms untuk kelompok ini yaitu EXIF (Ex Works) 
dengan persyaratan sebagai berikut : 
1) Penjual hanya menyediakan barang ditempatnya 
(pabrik/gudang) penjual frangko gudang 
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2) Pembeli harus mengatur pengangkutan berarti 
menganggung biaya dan resiko termasuk izin ekspor 
3) Tanggung jawab penjual minimum karena pembeli membeli 
barang di gudang penjual (cash & carry) 
4) Bagi pembeli cara ini kurang menyenangkan karena seolah-
olah semua biaya dan resiko ditanggung oleh pembeli. 
b. kelompok ”F” Terms 
1. FAS (free along ship) 
a. Kewajiban seller menyerahkan barangnya ”uncleared for 
export” disisi kapal, dermaga atau tongkak dipelabuhan 
muat 
b. Pembeli menanggung biaya dan resiko hilang atau 
kerusakan yang timbul saat barang tiba disisi kapal 
c. Penjual memberitahukan kedatangan barang dan 
menyerahkan dokumen-dokumen penyerahanyang 
diperlukan 
2. FAC ( free carriage) 
a. Untuk memenuhi persyaratan dari transortasi moderen 
seperti modal transport, container, roll on/off dengan trailer 
dan ferry 
b. Mirip FOB hanya disini seller menyerahkan barang di tempat 
yang ditunjuk pembeli dalam keadaan ”clear for export” 
c. Disebut juga ” free carrieage.....(name point)”di tempat 
(titik) tersebut tanggung jawab penjual berakhir 
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d. Penjual tidak menanggung asuransi 
3. FOB ( free on board ) 
a. Penjual menyerahkan barangnya diatas kapal “clean on 
board” 
b. Pembeli mengurus angkutan, membayar freight dan 
menanggung asuransi 
c. Resiko pindah dari seller ke buyer pada waktu barabg lewat 
pagar kapal. 
d. Keuntungan penjual : 
1. pelabuhan muatan di negerinya sendiri, dimana seller 
sudah mengenal kondisi, peraturan perpajakan dan 
pabean 
2. menghindar fluktuasi freight rate dan valuta asing 
c. Kelompok ”C” Term 
1. CFR (cost and freight) 
a. Penjual menanggung biaya freight sampai tempat 
tujuan yang ditunjukan buyer 
b. Resiko kerusakan/kehilangan dipindah kepembeli 
mulai barang melewati pagar kapal 
c. Menguntungkan penjual bila eksportir besar dapat 
menentukan yang lebih baik dari pengakut 
d. Dapat menguntungkn pembeli karena penjual dapat 
mengurusi angkutannya dan menghindar fluktuasi 
rate. 
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2. CIF (cost insurance and freight) 
a. Sama dengan CFR hanya ditambah penjual menang   
asuransi. 
b. Penjual mengapal barang dalam keadaan ”clear for 
export" 
3.  CPT ( carriage paid to) 
a. Carriage paid To…(name of destination). Kewajiban 
penjual seperti CFR membayar freight hingga ke 
tempat tujuan. Tapi resiko kerusakan barang dipindah 
ke pembeli 
b. Penjual menyerahkan barangnya “clean for export”, 
carrier maksudnya dalam hal ini semua orang yang 
menandatangani kontrak angkutan dan 
melaksanakannya dengan multi modal transport 
4. CIP (carriage and insurance paid To) 
Kewajiban seller menyiapkan barangnya “clear for 
export”, membayar freight dan asuransi 
d. Kelompok “D” Terms 
1. DAF (Delievery at Frontier) 
a. Angkutan yang digunakan karena kereta api atau truk 
(land transport) 
b. Kewajiban penjual menyerahkan barang sampai batas 
negara sebelumbatas pabean dengan menyerahkan 
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dokumen-dokumen yang diperlukan untuk customs 
clearance 
c. Terjadi di darat Eropa 
 
2. DES (delivery ex Ship) 
a. Penjual menyerahkan barang ke pembeli di atas 
kapal di pelabuhan tujuan, atas biaya dan resiko 
penjual. 
b. Pembeli menerima penyerahan barang dari kapal, 
menanggung biaya bongkar, bea masuk, pajak dan 
biaya lain-lain 
c. Penjual tidak bertanggung jawab terhadap asuransi. 
3. DEQ (delievery Ex Quay) 
a. Kewajiban utama penjual adalah mengangkut 
barangnya  dan menyrahkan barang tersebut 
kepada pembeli di dermaga pelabuhan tujuan 
b. Penjual menanggung biaya angkutan dan resiko 
yang terjadi 
4. DDU ( Delivery Duty Unpaid) 
a. Penjual menyerahkan barangnya dipelabuhan 
tujuan dan menangung biaya angkutan dan 
resikonya. 
b. Menanggung biaya pembongkaran sampai di darat 
”unclear for import” 
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c. Kewajiban pembeli menerima barang dalam 
keadaan ”unclear for import” 
 
5. DDP (Delivery Duty Paid) 
a. Kewajiban penjual adalah maksimum, penjual 
menyerahkan barang di pelabuhan tujuan dengan 
menanggung semua biaya import di negara pembeli 
b. Pembeli menerima barangnya di pelabuhan 




















DESKRIPSI OBJEK PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum  CV. Aninda Furniture di Sroyo Karanganyar 
 1. Sejarah Berdirinya Perusahaan  
 Perusahaan furniture CV Aninda Furniture adalah perusahaan yang 
bergerak di bidang finishimg dan ekspor furniture. CV Aninda Furniture telah 
resmi sejak tahun 2003. perusahaan tersebut berlokas di jalan tentara pelajar 
ringroad mojosongo,sroyo. Namaun sebelum perusahaan Aninda Furniture 
berdiri sendiri secara resmi perintis telah merintis usaha pada tahun 1998, yang 
pada mulanya 
Aninda Furniture bergabung dengan Aninda Jaya yang berlokasi di jalan 
kapten mulyadi,solo. PT. Aninda jaya merupakan suatu perusahaan yang 
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bergerak dalam berbagai bidang perdagangan umum dan telekomunikasi yang di 
pimpin oleh bapak moksen. 
Adapun produk yang di hasilkan CV. Aninda Furniture adalah berupa 
produk furniture, diantaranya kursi, meja, almari, kaca hias, dan tempat koran 
(magazine raks).semua produk tersebut dibuat dengan bahan kayu jati, kayu 
mahoni, rotan, serta bahan pembantu atau penolong lainya. Dimana karyawan 
yang diperkejakan di bagian furniture adalah berdasarkan sistem kontrak 6 
bulan sekali. 
Pada tahun 2003, bulan agustus divisi furniture yang semula bergabung 
dengan PT. Aninda Jaya, membuat badan usaha baru yaitu usaha furniture yang 
berdiri sendiri. Divisi furniture ini mengalami beberapa kali perpindahan lokasi. 
Pertama lokasinya di desa bulukan, Colomadu dengan Bapak Mokhsen sendiri 
sebagai pimpinannya.dimulai dengan 5 karyawan dan 1 staf, dengan pegiriman 
1 container per bulan. Yang kedua pindah lokasi ke jalan Ir. Juanda No. 402, 
pucang sawit, solo, tanggal 1 Maret 2004, komtrak  selama 2 tahun dengan luas 
wilayah 450 m2 karena luasnya tidak mencukupi untuk melakukan kegiatan 
proses produksi, maka divisi amplas ditempatkan di gumpang, kartosura, dekat 
Tyofountex. 
Dalam perkembanganya, usaha furniture ini semakin bertambah dengan  
pemesanan rata-rata 1 container per minggu. Tenaga kerjanya pun terus 
bertambah hingga mencapai 35 orang. Sebelum masa kontrak di pucang sawit 
habis, usaha furniture ini pindah ke lokasi ke jalan Tentara Pelajar Ring Road, 
Mojosongo, Sroyo, Karanganyar dan sudah berbadan hukum resmi dengan 
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badan usaha berbentuk  CV.  dengan Bapak mokhsen sebagai komisaris dan ibu 
norhidayati sebagai direkture. Lokasi ini  luasnya 1.000m2 yang sudah termasuk 
pabrik dan kantor. Usaha yang dijalankanya pun terus berkembang dan jumlah 
karyawan terus bertambah mencapai 45 orang. Untuk staf ada 6 orang dan 
karyawan harian ada 26 orang, dan karyawan borongan ada 13 orang. Untuk 
karyawan harian bekerjanya berdasarkan sitem kontrak tiap 6 bulan sekali yang 
bisa diperpanjang, tergantung dari kinerja karyawan dan order atau pesanan. 
Daerah pemasaran CV. Aninda Furniture adalah  pasar luar negri, dengan 
memasarkan lebih ke personal selling. Adapun tujuan berdirinya perusahaan CV. 
Aninda Furniture adalah : 
a. memanfaatkan peluang yang ada di bidang furniture untuk mendapatkan    
keuntungan dari omset untuk kelangsungan hidup perusahaan.  
b. Membantu masyarakat sekitar dengan memberikan lapangan kerja bagi 
mereka yang secara tidak langsung dapat membantu pemerintah dalam 
upaya mengurangi jumlah angka penganguran dan meningkatkan 
kesejahteraan masyarakat, serta memberikan pendapatan kepada 
pemerintah melalui pajak. 
 2. Lokasi perusahaan  
 Perusahaan furniture CV. Aninda Furniture setelah beberapa kali 
berpindah lokasi, sekarang berlokasi di jalan Tentara Pelajar Ring Road, 
Mojosongo, Sroyo, Karanganyar. 
 3. Sruktur organisasi  
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Agar suatu perusahaan dapat menjalankan sistemnya dengan baik, 
tentunya diperlukan suatu tim kerja yang solid, yang dapat membantu 
perusahaan dalam mewujudkan atau mencapai tujuan yang ingin di capai. 
Dalam hal ini adalah direktur, staf dan karyawan perusahaan. CV. Aninda 
Furniture memilki suatu stuktur organisasi yang tersetruktur dengan baik. Yang 
nantinya  diharapakn dapat etrus membantu perkembangan dan kemajuan 
perusahaan furniture CV. Aninda Furniture. Dalam struktur organisasinya, para 
staf dan karyawan memilki fungsi masing-masing. Sehingga masing-masing staf 
dan karyawan hanya fokus pada tugas dan fungsinya masing-masing. Dengan 
demikian hasil kinerja akan lebih bagus. Struktur organisasi dari  CV. Aninda 




Struktur Organisasi CV. Aninda Furniture 
SUMBER : CV. ANINDA FURNITURE 
 
Keterangan : 
a. Direktur  


























1) Melakukan kontrol terhadap keseluruhan aktivitas produksi dan keuangan 
perusahaan berdasarkan laporan dari badan produksi dan keuangan. 
2) Melaporkan secara rutin aktivitas perusahaan kepada pihak comanditair atau 
pemilik perusahaan. 
3) Berhubungan dengan pihak-pihak luar dan instansi terkait. 
b. Marketing Internasional  
1) Bertugas untuk membuka pasar luar negri. 
2) Melakukan maintain terhadap pasar ( customer ) yang ada. 
3) Melakukan contact dengan pihak-pihak di luar maupun di dalam negri 
berkaitan dengan akses ke pasar Internasional. 
4) Melakukan promosi exhibition ( trade show ), dan contact-contact dengan 
instansi pemerintah maupun swasta di dalam negeri dan di luar negeri. 
c. Manajer Produksi 
1) Mengepalai bagian produksi. 
2) Melakukan perencanaan, pengawasan dan pengendalian atas seluruh 
kegiatan bagian produksi. 
3) Bersama-sama dengan manajer proyek melakukan hubungan langsung 
dengan bagian keuangan, bagian umum, bagianproduksi, dan bagian 
purchasing, dan berkoordinasi dengan direktur terkait dengan hal-hal 
produksi. 
d. Manajer Produksi 
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1) Melakukan koordinasi dengan direktur dan bagian lainya (internal 
perusahaan) serta pihak luar (subcontrctor, suplier) serta pihak lain yang 
terkait dengan nproyek yang sedang dikerjakan oleh CV. Aninda Furniture. 
2) Melakukan perencanaan,pengawasan dan pengendalian terhadap jalanya 
proyek tersebut. 
a. Bagian Keungan 
1) Melakukan perencanaan budget keuangan, kemudian perencanaan 
accounting dan bagian umum. 
2) Mencatat semua transaksi harian yang dilakukan oleh semua bagian 
atau departemen. 
3) Melaporkan kepada direktur, semua transaksi yangdikerjakan oleh 
bagian keuangan secara periodik. 
b. Bagian Umum 
1) Merencanakan status kepegawainan recruitmen dari training, dan 
peningkatan SDM. 
2) Melakuakan aktifitas payroll dan absensi. 
3) Melakukan koordinasi tugas-tugas security. 
4) Menjalankan fungsi-fungsi general warefare (makanan, obat-obatan). 
5) Mewakili perusahaan dalam kaitanya dengan pihak ke-3 (tiga) 
6) Melaporkan kepegawainan secara periodik kepada direktur. 
c. Bagian Purchasing 
1) Membuat PO (Purchase Order) berdasarkan status stock finishing 
product dan stock umum laimya kepada direktur. 
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2) Melakukan follow up PO (Purchase Order) yang diturunkan kepada 
supplier. 
3) Melaporkan status barang-barang yang sudah dipesanatau dibeli kepada 
direktur. 
4) Menjalin hubungan dengan berbagai macam supplier serta mencari 
jaringan atau supplier baru. 
a. Sub Bagian logistic Stock 
Bertugas menyiapkan finishing product dan melaporkan 
penggunaan finishing product kebagian purchasing setiap hari. 
d. Bagian Produksi 
1) Merencanakan kegiatan produksi mulai dari PO (Purchase Order) hingga 
pengirimkan. 
2) Mengontrol proses jalanya produksi. 
3) Melaporkan status produksi kepada direktur secara periodik. 
a. Koordinator/ Leader Raw 
Megepalai sub bagian raw dan melakukan perencanaan, 
pengawasan dan penegndalian atas seluruh kegiatan bagian 
raw. 
(i) Sub Bagian Raw 
(i.i) Sub Bagian Raw Barang Masuk 
(i.i.i) Mengatur barnga yang masuk dari 
pengerajin atau subcontractor. 
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(i.i.ii) Mengkoordinir dan melakukan 
pengecekan kualitas dari barang yang 
masuk. 
(i.i.iii) Mengalokasikan barng sesuai dengan 
kondisi barang. 
(i.i.iv) Melaporkan hasil pengecekan truk yang 
datang kepada administrasi produksi. 
(i.ii) Sub Bagian RawService 
(i.ii.i) Mempersiapkan barang yang akan 
disservice dengan pps yang yang diberikan 
kepada administrasi produksi. 
(a.i.ii.ii)Mengirimkan barang yang sudah diservece 
ke bagian selanjutnya (raw sanding) 
(i.ii.iii) Membuat laporan jumlah barang yang 
akan dikirimkan ke bagian lain kepada 
administrasi produksi, termasuk barang 
yang reject. 
(i.iii) Sub Bagiian RawSanding (Amplas) 
(i.iii.i) Melakukan pengecekan dan pengaturan 
item yang dikerjakan oleh pekerja bagian 
amplas. 
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(i.iii.ii) Mengirimkan item yang telah selesai dicek 
ke bagian selanjutnya(base/stai). 
 
b.  LeaderFinishing 
Mengepalai sub bagian finishing dan melakukan perencanaan, 
pengawasan dan pengendalian atas seluruh kegiatan bagian 
finishing. 
(i) Sub Bagian Finishing 
(i.i) Sub Bagian Stain 
(i.i.i) Mengerjakan item yang diterima dari raw 
sanding berdasarkan PPS yang dibuat oleh 
administrasi produksi. 
(i.i.ii) Menyerahkan item yang telah selesai 
dikerjakn ke bagian selanjutnya. 
(i.i.iii) Melaporkan quantity pekerjaan kepada 
administrasi produksi setiap hari. 
(i.ii) Sub Bagian Sealer 
(i.ii.i) mengerjakan item yang diterima dari stain 
berdasarkan PPS yang dibuat oleh 
administrasi produksi. 
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(i.ii.ii) Menyiapkan item yang telah selesai 
dikerjakan kebagian selanjutnya. 
(i.ii.iii) Melaporkan quantity  pekerjaan ke 




(i.iii) Sub BagianSanding Sealer 
(i.ii.i) Mengerjakan item yang diterima dari 
sealer berdasarkan PPS yang dibuat oleh 
administrasi produksi. 
(i.ii.ii) Menyiapkan item yang telah di selesai 
dikerjakan ke bagian selanjutnya. 
(i.ii.iii) Melaporkan quantity pekerjaan ke 
administrasi produksi setiap hari. 
(i.iii) Sub Bagian Sanding Sealer  
(i.iii.i) Mengerjakna item yang diterima dari 
sealer berdasarkan PPS yang dibuat oleh 
administrasi produksi. 
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(i.iii.ii) Menyerahkan item yang telah selesai 
dikerjakan ke bagianselanjutnya. 
(i.iii.iii)Melaporkan quantity pekerjaan kepada 
administrasi produksi setiap hari. 
(i.iv) Sub Bagian Top Coat 
(i.iv.i) Mengerjakan item yang diterima dari 
sanding sealer berdasarkan PPSyang di 
buat oleh administrasi produksi. 
(i.iv.ii) Menyerahkan item yang telah selesai 
dikerjakan kebagian selanjutnya. 
(i.iv.iii)Melaporkan quantity pekerjaan kepada 
administrasi produksi setiap hari. 
c. Leader Finished Goods 
Mengepalai sub bagian service instalation hadware dan 
melakukan perencanaan, pengawasan dan penegndalian atas 
seluruh kegiatan bagian service installation hadware. 
(i) Sub Bagian Service Instalation Hadware 
(ii) Melakukan service terhadap barang yang diterima 
departemen sebelumnya berdasarkan prioritas 
barang (PPS). 
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(i.ii) Memasang asesoris terhadap item –item yang 
perlu diberi aksesories (handle,tarikan, dll). 
(i.iii) Melaporkan stock aksosries yang dipakai pada hari 
tersebut. 
(i.iv) Menyerahkan barang yang telah diservice atau 
yang telah dipasng/ diberi aksesories ke bagian 
selanjutnya. 
(ii) Sub Bagian Packing 
(ii.i) Melakukan pengepakn terhadap item yang 
diterima dari bagian selanjutnya. 
(ii.ii) Melakukan penomoran terhadap barang. 
(ii.iii)Menempatkan masing-masing terhadap PO 
(purchase order) yang diterima administrasi 
produksi. 
(ii.iv)Memberikan laporan tehadap administrasi 
produksi mengenai produk yang usdah dipacking 
setiap hari. 
(ii.v) Mengorganisir stuffing barang ke dalam container 
pada hari pengiriman. 
4. Personalia 
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a. Tenaga Kerja 
Jumlah tenaga kerja yang dimiliki oleh CV. Aninda Furniture 
seluruhnya adalah berjumlah 45 orang, yang terdiri dari 6 orang staf, 
dan pada bagian produksi terdiri dari 39 karyawan yang terbagi 
menjadi 2 (dua) bagian, yaitu 26 orang karyawan harian dan 13 orang 
karyawan borongan. 
Untuk karyawan harian (tetap) menggunakan system kontrak 
selama 6 (enam) bulan, yang dapat diperpanjang, tergantung dari 
kinerja masing-masing karyawan. Sebelum kontrak habis, karyawan 
harian dievaluasi kinerjanya, jika bagus, maka akan diperpanjang 
kontraknya dan dinaikkan gajinya. 
b. Jam Kerja 
Sistem jam kerja yang diterapkan oleh CV. Aninda Funiture 












Senin 08.00-17.00WIB 12.00-13.00WIB 
Selasa 08.00-17.00WIB 12.00-13.00WIB 
Rabu 08.00-17.00WIB 12.00-13.00WIB 
Kamis 08.00-17.00WIB 12.00-13.00WIB 
Jum’at 08.00-17.00WIB 12.00-13.00WIB 
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Untuk hari Sabtu, Minggu, dan hari besar libur, sedangkan untuk 
tenaga borongan, untuk hari Sabtu tetap masuk. Apabila karyawan 
melakukan kegiatan operasional/aktivitas di luar jam kerja yang 
ditentukan, maka dihitung sebagai jam kerja tambahan (lembur). 
c. Sistem Pembayaran Gaji 
Pembayaran gaji diberikan berdasarkan status karyawan, yaitu 
staf, karyawan tetap, atau borongan. Tiga penggolongan pemberian gaji 





1) Staf         :   diberikan setiap bulan sekali.                       
2) Karyawan Harian (tetap) : diberikan secara mingguan atau setiap 
minggu sekali, pada hari jum’at. 
3) Karyawan Borongan     : diberikan secara mingguan atau setiap 
satu minggu sekali, pada hari 
jum’at. Besarnya gaji untuk tenaga 
borongan tergantung dari berapa 
jumlah barang yang sudah 
dikerjakan. 
d. Tunjangan Sosial 
Secara pribadi perusahaan tidak memberikan tunjangan sosial 
seperti tunjangan hari raya dan tunjangan kesehatan bagi para staf dan 
karyawannya. Namun dari pribadi pimpinan (secara personal) 
memberikan tunjangan hari raya kepada staf dan karyawan 
perusahaannya. Sedangkan tunjangan kesehatan bagi karyawan 
berbentuk asuransi kecelakaan bagi semua staf dan karyawan CV. 





5. Produksi  
a. Jenis Barang  
CV. Aninda Funiture adalah perusahaan furniture yang 
memproduksi barang setengah jadi menjadi barang jadi. Berikut ini 
adalah jenis-jenis barang yang diproduksi dan di ekspor oleh CV. Aninda 
Furniture, yaitu : 
1) Chairs (kursi) 
2) Tables (meja) 
3) Book Cases (tempat buku/rak buku) 
4) Kitchen Cabinets 
5) Bedside Cabinets  
6) Weardrobe 
7) Mirrors (kaca) 
8) TV Stands 
9) Magazines Racks (rak majalah) 
10) Towel Rails (tempat handuk) 
b. Model 
Dari jenis-jenis barang diuraikan tersebut diatas, CV. Aninda 
Furniture memiliki 5 (lima) jenis model, yaitu : 
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1) Klasik 
Yaitu model-model barang furniture yang umum ada di 
pasaran. 
2) Trend 
Yaitu model dengan desain-desain terbaru yang di keluarkan 
oleh CV. Aninda Furniture. 
3) Rattan  
Yaitu model furniture yang terbuat dari bahan rotan. 
4) Bambu Collection 
Yaitu model furniture yang terbuat dari bahan bambu. 
5) New Design 
Yaitu model furniture dengan desain dari klien-klien (buyer), 
atau desain permintaan dari kliaen (buyer).  
c. Bahan yang Digunakan 
1) Bahan Baku 
Bahan baku yang digunakan oleh CV. Aninda Furniture dalam 
memproduksi barang-barangnya adalah kayu jati, kayu mahoni, 
rotan, bambu, triplek, playwood, dan veener.  
2) Bahan Pembantu 
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Bahan-bahan pembantu atau penolong yang digunakan adalah 
sebagai berikut : 
Tabel 3.2 
Bahan Pembantu pada CV. Aninda Furniture 














Knop dua atmi muda besar 
Logo 
Knop medium 
List kaca besar 
Mata ayam Mirror hanger fasia 
Paku plastic(glides) 
Tarikan anting kecil 
Tarikan kampong 
Tarikan U france 1 cm 




















Blue fox yellow 
Isi stapples gun 
Kartoon 
Glaze tea brown kansai 
Matt clear 
Sanding sealer149 kansai 
Glue kayu 
Silicon/wax MAA 





Duco 240 putih 
Ekamant 
Grade 100 
M-3 grade 100 
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SUMBER : CV. ANINDA FURNITURE 
6.  Pemasaran Produk 
Setiap perusahaan tentunya memiliki cara pemasaran, Negara tujuan 
ekspor, dan cara promosinya sendiri, yang dapat membantu atau 
menunjang peningkatan penjualan serta perkembangan perusahaan. 
Demikian juga dengan CV. Aninda furniture. Berikut ini adalah cara 
pemasaran yang dilakukan oleh CV. Aninda Furniture, Negara tujuan ekspor, 
serta cara promosi dari CV. Aninda Furniture. 
a. Cara Pemasaran  
Cara pemasaran yang dilakukan oleh CV. Aninda Furniture dibagi 
menjadi 2 (dua) yaitu : 
 
 
1) Pemasaran Secara Langsung 
CV. Aninda Furniture melakukan contact langsung 
dengan buyer dengan menggunakan media korespondensi 
Assecories San polac 
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(surat-menyurat), telepon, atau bertemu langsung di 
pameran ataupun di tempat buyer maupun seller. Dengan 
pemasaran langsung, pihak seller ataupun buyer aktif untuk 
saling menghubungi. 
2) Pemasaran Tidak Langsung 
CV. Aninda Furniture tidak melakukan hubungan 
atau contact langsung dengan buyer. CV. Aninda Furniture 
melakukan pemasaran melalui atau dengan jasa agen 
(trading agent/trading house). Pemasaran dengan cara ini 
dilakukan CV. Aninda Furniture dengan menunjuk agen atau 
agen tersebut datang menemui pihak CV.Aninda Furniture 
untuk menawarkan jasanya. 
Cara pemasaran tidak langsung atau dengan 
menggunakan jasa agen seperti ini dilakukan untuk 
pemesaran ke negara-negara yang belum pernah di masuki 
oleh CV. Aninda Furniture. Dalam sistem pemasaran seperti 
ini, yang banyak bekerja adalah trading agentnya, bukan CV. 
Aninda Furniture. Trading agent akan memperoleh komisi 
dari CV. Aninda Furniture, sebagai upah atas jasanya. 
b. Negara Tujuan Ekspor 
Sudah hampir negara di seluruh benua di dunia, kecuali benua 
Asia sudah menjadi tujuan ekspor dari CV. Aninda Furniture, yaitu benua 
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Amerika, Australia, Eropa, dan benua Afrika. Yang terbanyak adalah 
benua Amerika, khususnya Amerika Selatan. 
c. Cara Promosi 
CV. Aninda Furniture melakukan promosi melalui berbagai 
media. Promosi dilakukan agar buyer tertarik untuk membeli produk-
produk dari CV. Aninda Furniture. Berikut ini adalah beberapa 
cara/media promosi yang digunakan oleh CV. Aninda Furniture agar 
produknya dikenal luas, khususnya di pasaran luar negeri, serta dapat 
menarik minat buyer untuk membeli produk-produk dari CV. Aninda 
furniture : 
1) Mengikuti pameran dagang. 
2) Membuat beberapa website di situs-situs internasional (internet).  
3) Bertemu langsung atau melakukan contact atau hubungan langsung 
dengan buyer. CV. Aninda Furniture memperoleh alamat-alamat 
buyer di luar negeri dari BPEN, internet, perusahaan lain, perusahaan 
pelayaran, serta media masa.CV. Aninda Furniture memiliki alamat 
website, yaitu www.aninda.co.id. Selain websitetersebut, CV.Aninda 




1. Proses kontrak dagang eksport(sale’s contract) yang di lakukan oleh CV. Aninda 
Furniture di Sroyo Karang Anyar 
 
Gambar 3.2 
Proses kontrak dagang yang dilakukan oleh CV. Aninda Funiture 
Di Sroyo KarangAnyar 
Sumber: CV. Aninda Furniture 
Proses kontrak dagang ekspor (sale’s contract) yang dilakukan oleh CV. Aninda 
Furniture di Sroyo Karanganyar melalui berbagai tahap,yaitu mulai dari mempromosikan 

























penawaran harga), ordersheet (surat persetujuan), eksport sale’s contract (kontrak 
dagang ekspor), sampai sale’s confirmation (persetujuan kontrak) sebagai tanda bukti 
jika terjadi wanprestasi untuk para buyer tetap atau langgana cukup dengan ordersheet 
(buyer memesan barang) dan kontrak dagang ekspor. 
Dari berbagai tahap yang telah disebutkan di atas, untuk lebih jelasnya 
bagaimana proses kontrak dagang ekspor yang dilakukan oleh CV. Aninda Furniture, 
akan diuraikan sebagai berikut: 
a. Promosi 
Tahap promosi adalah upaya dari CV. Aninda Furniture memperkenalakan 
komoditas ekspor atau produk yang di hasilkan yang berupa kerajinan kayu (furniture) 
kepada calon importir (buyer), dengan tujuan untuk menarik minat dari calon importir 
(buyer), dengan tujuan untuk menarik minat dari calon importir terhadap komoditas 
atau produk yang telah diperkenalkan. 
Disini perusahaan melakukan promosi melalui media yang cepat dan mudah 
dimengerti oleh pihak importir baik di dalam maupun di luar negeri yaitu dengan cara 
mengikuti pameran-pameran.dengan cara ini dirasa cukup efektif dan mendukung 
kegiatan ekspor perusahaan selama ini , sedangkan pameran diluar negeri yang 
pernah di ikiti anatara lain adalah Jerman,Amerika,Singapura dan Australia. Dalam 
megikuti pameran yang diadakan di luar negeri perusahaan biasanya 
mengikutsertakan beberapa karyawan yang di anggap mampu dan cukup 
berkomunikasi dengan calon buyer dalam mempromosikan produk-produk yang 
ditawarkan. Perusahaan biasanya mengikuti atau mengadakan pameran setiap ½ 
tahun sekali. 
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Perusahaan juga brosur dan catalog mengenai produk yang dihasilkan, hal ini 
dilakukan guna mendukung semua kegiatan promosi yang bertujuan untuk mencari 
buyer yang sebanyak-banyaknya. Tahap ini merupakan korespondensi antara CV. 
Aninda Furniture dengan calon Importir (buyer) yaitu dengan saling tukar-menukar 
informasi dan bernegosiasi atau tawar menawar mengenai syarat-syarat kontrak 
dagang ekspor (ekspor sale’s contract). 
b. Inquiry 
Pada tahap sebelumnya yaitu promosi yang bertujuan untuk menarik minat 
dari calon pembeli (buyer) sebanyak-banyaknya. Dalam tahap ini sudah ada langkah 
lebih lanjut mengenai perdagangan Internasional (ekspor-impor). pEmbeli setelah 
mengetahui komoditas atau produk yang di promosikan oleh CV.Aninda Furniture 
merasa tertarik atau berminat untuk membeli produk tersebut, kemudian pembeli 
(buyer) menghubungi CV. Aninda Furniture dengan mengirimkan surat permintaan 
harga  
Dan sekalipun pesanan atau yang sering disebut dengan letter of inquiry atau produk 
yang telah dipromosikan tersebut. 
Letter of inquiry ini memuat beberapa ketentuan seperti bagaimana mutu 
barang tersebut apakah berkualitas ekspor tinggi,rendah atau sedang, kemudian 
mengenai waktu penyerahan barang apabila calon buyer tersebut benar-benar akan 
membeli atau memesan produk yang telah di tawarkan, selain itu pembeli juga 
menanyakan kuantum barang yang telah bias di ekspor dan meminta contoh dari 
barang tersebut. Dalam hal meminta contoh barang biasanya perusahaan melihat 
terlebiha dahulu siapa buyer atau pembeli tersebut , jika pembeli tersebut 
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merupakan langganan atau paling tidak pernah membeli produk yang dihasilkan oleh 
perusahaan , maka perusahaan akan mengirimkan contoh barang tersebut kenegara 
mereka. Hal ini di lakukan dengan maksud agar pembeli yakin bahwa produk yang 
dihasilkan oleh perusahaan meprupakan produk yang berkualitas tinggi dan tahan 
lama, dengan dikirimkannya barang tersebut kenegara mereka, biasanya pembeli 
lebih tertarik dan berminat untuk memesan barang tersebut dalam jumlah yang 
cukup banyak. 
Perusahaan tidak bermaksud membedakan calon pembeli dengan keputusan 
yang mereka ambil, semua ini di lakukan berdasarkan pengalaman tentang kegiatan 
ekspor yang telah di jalani selama bertahun-tahun. Tetapi apabila calon buyer 
tersebut dirasa cukup menjanjikan dan meyakinkan,biasanya perusahaan juga akan 
mengirimkan contoh barang tersebut ke negara mereka. Dengan mempelajari inquiry 
dari calon buyer yang baru pertama kali ini secara teliti akan mengurangi biaya 
promosi dan juga mengurangi sedikit kerugian apabila calon importir atau buyer 
tersebut tidak jadi memesan barang karena perusahaan hanya menggunakan media 
internet dan tidak sampai mengirimkan barang ke negara importir. Hal ini dilakukan 
karena perusahaan benar-benar memperhitungkan biaya-biaya yang di keluarkan dan 
yang masuk agar dapat bekerja secara maksimal dan mendapatkan keuntungan yang 
lebih besar serta menghindari kerugian yang akan  mempengaruhi jalannya 
perusahaan. 
Tujuan dari surat permintaan harga (letter of credit) ini adalah agar pembeli 
(buyer) mengetahui lebih lengkap mengenai mutu barang, waktu penyerahan barang, 
kuantum(jumlah) barang, contoh barang,serta keterangan lainnya dari produk yang 
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dipromosikan oleh perusahaan. Selama ini importir atau buyer yang berminat untuk 
membeli produk yang di tawarkan oleh perusahaan biasanya menyampaikan letter of 
inquiry melalui teleks,facsimile,surat biasa,atau langsung datang ke kantor CV.Aninda 
Furniture. 
c. Offersheet 
Setelah menerima surat permintaan harga (letter of inquiry) dari importir 
(buyer), CV. Aninda Furniture mengambil beberapa tindakan ,antara lain: 
1) Meneliti jenis komoditas yang bias di tawarkan dan berapa jumlah yang bias di 
ekspor. 
2) Meneliti perkembangan harga bahan baku dan upah untuk bias menghitung 
harga pokok dan harga jual yang akan di tawarkan dalam valuta asing. 
3) Menghubungi perusahaan pelayaran untuk menentukan waktu pengapalan 
(shipment date). 
4) Menentukan cara pembayaran ekspor. 
Setelah mengambil berbagai tindakan yang telah di sebutkan di atas, 
perusahaan mengambil keputusan dan mengirimkan surat penawaran harga 
(offersheet) yang menyatakan kesanggupan perusahaan untuk memasok komoditas 
atau produk yang telah di pesan oleh importir (buyer) dengan berbagai macam 
persyaratan, misalnya: harga produk, waktu pengiriman, syarat penyerahan dan 
cara pembayaran. 
Tujuan dari surat penawaran harga (offersheet) yang dibuat oleh CV. Aninda 
Furniture adalah untuk memberikan informasi lebih lengkap kepada importir 
(buyer) mengenai: 
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1) Nama barang 
2) Mutu barang 
3) Daya tahan barang  
4) Cara pengepakan barang 
5) Jumlah (kuantum) yang ditawarkan 
6) Harga jual dan tempat penyerahan 
7) Waktu pengapalan 
8) Cara pembayaran 
9) Contoh barang 
Biasanya perusahaan selalu berusaha memberikan syarat perdagangan 
internasional (export-import). Dengan berbagai pertimbangan perusahaan akan 
memberikan syarat yang saling menguntungkan bagi kedua belah pihak, itu semua 
di lakukan berdasarkan strategi perusahaan untuk mendapatkan pelanggan tetap 
atau paling tidak akan memberikan kesan yang baik terhadap perusahaan dalam 
melakukan kegiatan export-import. Disini perusahaan selalu memberikan pilihan 
kepada importir untuk memilih cara pembayaran yang di rasa sama-sama 
menguntungkan bagi kedua belah pihak,misalnya perusahaan akan menawarkan 
cara pembayaran perdagangan tersebut dengan menggunakan L/C atau non L/c, hal 
ini dilakukan untuk melancarkan kegiatan perdagangan. Selain itu dengan 
diberikannya pilihan terutama masalah pembayaran , perusahaan mempunyai 
anggapan dengan hal itu bias menambah kepercayaan antara kedua belah pihak, 
sehingga hubungan ini bias berlanjut untuk jangka waktu yang panjang. Untuk 
importir yang sudah menjadi langganan perusahaan biasanya untuk pembayaran 
yang sering digunakan dengan cara nonL/C yaitu dengan cara TT (telegraphic 
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transfer) dengan uang muka 30% terlebih dahulu untuk ditransferkan menjadi 
jaminan atau sebagai tanda jadi dan sebelum pelunasan pembayaran diselesaikan 
pihak perusahaan akan menahan semua dokumen yang dibutuhkan untuk 
mengambil barang dipelabuhan importir. 
Selain pilihan yang telah disebutkan di atas,perusahaan juga memberikan 
pilihan mengenai cara penyerahan barang apakah menggunakan FOB (free on 
board) dimana tanggung jawab barang serta biaya yang dikeluarkan  untuk 
pengiriman barang ditanggung oleh pihak perusahaan sampai di atas kapal 
pelabuhan eksportir dan disertai asuransinya dan menggunakan CIF (cost insurance 
and freight) yaitu eksportir menanggung semua biaya sampai tempat tujuan yang 
ditentukan importir beserta asuransinya tawaran-tawaran tersebut selama ini di 
tanggapi dengan baik oleh pihak importir, karena mereka menganggap perusahaan 
memberikan pelayanan dan kebebasan dalm transaksi meskipun dalam batas-batas 
yang ditentukan, namun hal itu tidak dipermasalahkan.mereka sangat mendukung 
tawaran tersebut karena biasanya eksportir yang lain tidak memberikan tawaran 
bahkan sudah menggunakan cara-cara yang telah di tentukan secara sepihak dengan 
demikian importir menganggap CV. Aninda Furniture merupakan perusahaan yang 
sangat berkompetensi dan sangat professional dalam melakukan perdagangan 
internasional. 
Dalam membuat surat penawaran harga (offersheet) ini perusahaan sangat 
berhati-hati. Karena jika offersheet ini sudah disetujui oleh importir(buyer) berarti 
kesepakatan jual beli telah terjadi antara CV. Aninda Furniture dengan importir 
(buyer) yang mengikat kedua belah pihak secara hokum. Jika terjadi kesalahan 
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sedikit saja mengenai isi dari surat tersebut, akan mengakibatkan kerugian bagi CV. 
Aninda Furniture apabila importir (buyer) menuntut. 
d. Ordersheet 
Setelah importir (buyer) menerima surat penawaran harga (offersheet)dari 
CV. Aninda Furniture, kemudian importir (buyer) mempelajari isi maupun syarat-
syarat dari surat penawaran tersebut dengan cermat. Jika terdapat isi atau 
persyaratan yang tidak setuju atau ingin di ubah importir (buyer) dapat 
mengkonfirmasikan dengan CV. Aninda Furniture terlebih dahulu melalui e-mail 
atau langsung ditambahkan dalam surat pesanan (ordersheet) yang akan dikirim. 
Selama ini importir yang memesan barang kebanyakan lebih suka menggunakan 
cara pembayaran dengan menggunakan L/C yaitu dengan advance payment 
(pembayaran dimuka) yang biasa di sebut dengan Telegraphic Transfer (TT). Importir 
lebih suka menggunakan TT karena di anggap lebih mudah penggunaannya dan 
tidak rumit bila di bandingkan dengan menggunakan L/C. Importir akan 
menyebutkan berapa jumlah barang yang diminta,pelabuhan mana untuk 
menurunkan barang, dan cara penyerahan barang. Pembayaran dengan telegraphic 
transfer(TT) importir cukup membayar uang muka sebesar 30% dari total harga 
barang dan sisanya akan dibayar setelah barang dikirim. 
Apabila terjadi perubahan dalam penawaran, maka perusahaan dalam 
menanggapi ordersheet ini akan melakukan sesuai dengan permintaan importir. 
Segala sesuatu permintaan dari importir merupakan tanggung jawab yang harus 
dilakukan oleh pihak perusahaan demi menjaga hubungan serta nama baik 
perusahaan dalam dunia bisnis. Perusahaan selalu berupaya memberikan yang 
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terbaik sesuai dengan yang di inginkan oleh pihak importir karena ordersheet ini 
merupaka surat persyaratan persetujuan mengenai syarat-syarat yang harus 
dipenuhi oleh importir kepada CV. Aninda Furniture. 
Perusahaan harus cermat dan hati-hati dalam mempelajari isi dari 
ordersheet dari importir, segala bentuk perubahan yang di inginkan importir harus 
segera di pelajari dengan benar agar tidak terjadi kesalahpahaman antara kedua 
belah pihak yang berakibat fatal.Perusahaan selama ini selalu menanggapi segala 
perubahan yang di inginkan importir dengan pertimbangan asalkan tidak merugikan 
dan kesepakatan tersebut sama-sama menguntungkan kedua belah pihak. Dengan 
berhati-hati dalam mempelajari perubahan-perubahan yang terjadi di dalam 
ordersheet, segala bentuk  kesalahan dan pelanggaran bias ditekan dan bahkan 
tidak mungkin terjadi kesalahan. 
Setelah terjadi kesepakatan ini  maupun syarat-syarat yang harus di penuhi 
oleh CV. Aninda Furniture dan juga oleh importir (buyer), serta importir telah 
mengirimkan ordersheet kepada CV. Aninda Furniture, maka secara hokum telah 
terjadi kontrak dagang ekspor (export sale’s contract), dan jika salah satu pihak baik 
CV. Aninda Furniture maupun importir (buyer) melakukan pelanggaran 
(wanprestasi) maka akan di kenakan sanksi untuk pembayaran ganti rugi bagi pihak 
yang dirugikan. 
e.  Export Sale’s Contract 
Dalam tahap ini merupakan tahap yang di anggap oleh setiap perusahaan 
sebagai tahap final, karena dalam tahap ini sudah merupakan kesepakatan 
akhiruntuk mengambil perjanjian ekspor-impor yang tinggal ditandatangani oleh 
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kedua belah pihak. Perusahaan  aka n mempersiapkan kontrak dagang 
ekspor(export sale’s contract) sesuai dengan isi dari syarat-syarat yang telah di 
sepakati di dalam orffersheet dan ordersheet. Isi dari kontrak dagang ekspor (export 
sale’s contract) yang di buat oleh perusahaan antara lain berisi tentang kesepakatan 
bersama yaitu niali dari harga barang,jumlah barang, alat pembayaran yaitu yang 
sering digunakan adalah menggunakan telegrapihic transfer (TT),cara mengirim 
barang cara pengapalan, nama perusahan pelayaran, nama bank, klausul asuransi, 
pelabuhan muat dan bongkar, tanggal pengapalan terkhir,da juga ditambah dengan 
keterangan lain seperti claim, serta dokumen yang diminta seperti invoice, packing 
list, B/L,PEB, dan SKA. 
Kontrak dagang ekspor (export sale’s contract) tersebut ditandatangani oleh 
CV. Aninda Furniture dan dikirimkan kepada importir (buyer) untuk ditandatangani 
pula oleh importir (buyer) sebagai tanda persetujuan atau kontrak dagang ekspor 
(export sale’s contract) yang telah disepakati bersama. Dan sale’s contract ini di 
buatkan aslinya dalam rangkap (two original).Perusahaan dalam melakukan bisnis 
bukan untuk mencari perkara atau mencari kemenangan dalam suatu perkara 
melainkan membina hubungan dan kepercayaan untuk mendapatkan laba, maka 
cara penyelesaian claim dapat ditempuh dengan melakukan musyawarah secara 
langsung antara perusahaan dan importir, bila cara ini tidak berhasil barulah 
ditempuh cara sidang pengadilan di negara di sebutkan dalam kontrak dagang 
ekspor. 
Penyelesaian claim bagi perusahaan sangat penting di perjelas,karena dalam 
hal ini perusahaan bermaksud untuk menyelesaikan setiap masalah yang terjadi 
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secara baik-baik, perusahaan tidak menginginkan nama baik perusahaan tercemar 
gara-gara penyelesaian masalah yang berlarut-larut, bahkan masalah yang terjadi 
bisa saja bukan merupakan kesalahan dari pihak perusahaan maupun dari pihak 
importir melainkan factor lain, misalnya faktor yang disebabkan oleh alam yang 
tidak seorangpun tahu kapan dan dimana akan terjadi dan hal itu tentunya tidak di 
inginkan oleh kedua belah pihak. 
 Perusahaan selama terjun dalam dunia bisnis ekspor-impor selalu 
menggunakan syarat pembayaran dengan menggunakan Telegraphic Transfer (TT) 
untuk para buyer tetap yang dicantumkan di dalam kontrak dagang ekspor, proses 














Bagan kontrak dagang ekspor dengan telegraphic transfer 
Sumber : CV. Aninda Furniture 
 
Keterangan : 
1) CV. Aninda Furniture mempromosikan komoditas atau produk ekspor melalui 
berbagai media, seperti : pameran, internet, brosur, dan lain-lain atau 
melakukan korespondensi dengan importir calon buyer di luar negeri 
2) Importir atau calon buyer yang berada diluar negeri yang memiliki wakil di 
tempat eksportir berdomisili yaitu di tempat CV. Aninda Furniture yang berada 
di Sroyo Karanganyar, akan memerintahkan wakilnya untuk melakukan negosiasi 
kontrak jual beli dengan pihak CV. Aninda Furniture sesuai dengan Syarat-syarat 
yang di inginkan oleh importir seperti uraian , kualitas barang, harga barang, 







3) Wakil buyer yang berada di tempat eksportir dan sudah di beri kuasa oleh pihak 
importir yang berada di luar negeri, kemudian mendatangi CV. Aninda Furniture 
untuk melakukan negosiasi mengenai syarat-syarat yang akan di sepakati 
bersama di dalam kontrak dagang ekspor. 
4) CV. Aninda Furniture mempelajari isi atau syarat-syarat yang diminta oleh wakil 
buyer dan secara langsung memberikan jawaban atau syarat-syarat transaksi 
ekspor-impor yang telah disepakati dan melampirkan nama bank atau rekening 
perusahaan. 
5) Wakil buyer kemudian menghubungi importir yang berada di luar negeri dan 
memberitahukan hasil negosiasi dengan perusahaan, selanjutnya importir yang 
berada di luar negeri mempelajari hasil negosiasi tersebut dengan cermat dan 
teliti untuk menentukan langkah selanjutnya. 
6) Importir yang berada di luar negeri setuju dengan hasil negosiasi tersebut dan 
mengirimkan order atau pesanan kepada CV. Aninda Furniture melalui e-mail 
atau telepon langsung ke kantor CV. Aninda Furniture. 
7) Kemudian importir mentransfer uang muka sebesar 30% dari total harga barang 
yang di pesan ke no rekening CV. Aninda Furniture sebagai tanda jadi kontrak 
dagang ekspor dan sisanya akan di lunasi setelah barang dikirim sampai ke 
negara importir. 
f.   Sale’s Confirmation 
Importir mempelajari isi dari kontrak dagang ekspor tersebut dengan 
seksama, jika setuju dengan isi dan persyaratan lainya kemudian menandatangani 
sale’s contract tersebut dan mengirimkannya kembali kepada CV. Aninda Furniture. 
Satu original copy ditahan oleh importir sebagai dokumen asli transaksi atau disebut 
 88 
juga dengan sale’s confirmation. Kedua sale’s confirmation copy yang asli ini 
mempunyai kekuatan hokum yang sama. 
 
2. Hambatan-hambatan yang di hadapi oleh CV. Aninda Furniture dalam proses 
kontrak dagang ekspor (export sale’s contract) 
Hambatan-hambatan yang dihadapi oleh CV. Aninda Furniture dalam proses 
kontrak dagang ekspor adalah mengenai inquiry atau pesanan dari buyer. Selama ini 
perusahaan tidak bias memenuhi semua pesanan dari para buyer karena 
keterbatasan waktu dan juga mengenai biaya-biaya produksi yang semakin mahal. 
Selain itu masalah penetapan harga juga menjadi hambatan dalma proses kontrak 
dagang ekspor antara perusahaan dengan buyer. Hambatan-hambatan tersebut 
dapat di jelaskan sebagai berikut: 
a. Perusahaan tidak mampu memenuhi semua pesanan dari buyer 
Hal ini disebabkan karena CV. Aninda Furniture sudah memiliki buyer 
tetap atau langganan yang bias dipastikan selalu membeli produk-produk yang 
telah dihasilkan  oleh perusahaan atau sebaliknya perusahaan memproduksi 
barang sesuai dengan permintaan dari buyer. Buyer yang selalu memesan 
produk dari CV. Aninda Furniture atau merupakan buyer tetap yaitu dari negara 
Amerika,Australia , biasanya mereka memesan barang dua kali dalam satu 
tahun. Selain dari buyer tetap CV. Aninda Furniture juga mendapat order dari 
importir lain seperti Singapura,dan negara-negara Eropa yang memesan produk-
produk dari perusahaan. 
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Banayaknya pesanan barang atau produk dari buyer baik itu buyer tetap atau 
buyer yang baru pertama kali memesan produk dari CV. Aninda Furniture 
membuat perusahaan tidak bisa memenuhi semua pesanan barang . hal itu 
disebabkan karena berbagai faktor antara lain waktu untuk memproduksi 
barang relative cukup lama, untuk menyelesaikan satu pesanan saja 
memerlukan waktu kurang lebih 2 bulan karena CV. Aninda Furniture 
memproduksi barang melalui berbagai tahapan-tahapan khusus untuk 
menghasilkan produk yang benar-benar berkualitas tinggi. Selain itu faktor lain 
yang menyebabkan CV.Aninda Furniture tidak bisa memenuhi semua pesanan 
dari buyer adalah masalah biaya produksi semakin mahal,misalnya biaya listrik 
yang semakin mahal dan BBM juga mengalami kenaikan harga yang cukup 
tinggi. 
b. Proses kesepakatan dalam penentuan harga 
Meskipun perusahaan sudah berusaha sebaik mungkin sebaiknya 
memberikan pelayanan serta tidak membeda-bedakan dalam menanggapi calon 
buyer, perusahaan masih saja tidak bisa lepas dari berbagai masalah atau 
hambatan dalam pembuatan kontrak dagang ekspor. Hal ini disebabkan karena 
tanggapan dari importir atau pelayanan penawaran yang diberikan oleh 
perusahaan berbeda-beda pada umumnya importir selalu menginginkan harga 
yang rendah sedangkan perusahaan menginginkan harga yang tinggi, mereka 
selalu menyesuaikan dengan keadaan masing-masing, jadi hambatan dalam 
penentuan harga bisa terjadi kapan saja. 
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Dalam dunia bisnis perdagangan ekspor-impor, masalah seperti ini 
sudah di anggap bisa dan bukan merupakan masalah yang besar. Bagi 
perusahaan masalah seperti ini tidak bisa dianggap mudah dan ringan sebab jika 
perusahaan melakukan kesalahan sedikit saja bahkan tidak tercapainya kata 
sepakat mengenai harga yang akan ditentukan, bisa berakibat kontrak dagang 
ekspor tidak akan pernah terjadi atau gagal dan perusahaan menganggap hal ini 
merupakan kerugian dan kegagalan dalm bernegosiasi dengan importir. Pembeli 
adalah raja,itu yang selama ini menjadi prinsip perusahaan. Jadi semua 
keinginan dari pembeli boleh minta semuanya, yang dimaksud disini adalah 
pembeli bebas meminta harga dan harus tahu batas-batas penawaran mengenai 
harga yang ideal bagi kedua belah pihakyang saling menguntungkan. 
Proses penentuan harga bagi perusahaan dianggap paling penting dalam 
dunia perdagangan internasional, perusahaan tidak mau menyetujui begitu saja 
penawaran harga yang diberikan oleh pihak importir karena jika perusahaan 
menyetujui begitu saja memang buyer akan merasa menang dan langsung akan 
melanjutkan kontrak dagang dengan perusahaan, akan tetapi disisi lain 
penawaran yang rendah dari importir akan mengakibatkan kerugian bagi 
perusahaan. Oleh karena itu dalam proses penentuan harga ini perusahaan 
harus berhati-hati dan pandai dalam menentukan harga yang cocok bagi kedua 
belah pihak yang akhirnya menuju pada kesepakatan kontrak dagang ekspor. 
3. Cara mengatasi hambatan-hambatan yang terjadi dalam proses sale’s contract yang     
dilakukan oleh CV. Aninda Furniture di Sroyo Karanganyar. 
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CV. Aninda Furniture selama ini mengatasi hambatan-hambatan yang 
terjadi dalam proses kontrak dagang ekspor yaitu mengenai pesanan barang atau 
produk dan juga penentuan harga dengan cara sebagai berikut : 
a. Mempercepat proses produksi  
Dalam memproduksi barang, perusahaan selalu memperhatikan kualitas 
dari barang atau produk itu sendiri. Perusahaan selalu berupaya untuk 
memberikan yang terbaik bagi para importir yang selama ini telah memberikan 
kepercayaan atas produk-produk yagn telah dihasilkan dan juga untuk menjalin 
hubungan kerjasama dalam waktu yang lama atau jangka panjang. Perusahaan 
tidak bermaksud untuk membeda-bedakan buyer yang memesan barang akan 
tetapi dengan adanya keterbatasan waktu dan juga banyaknya pesanan 
yangsudah masuk kadang  perusahaan juga memutuskan untuk tidak memenuhi 
permintaan atau pesanan dari buyer yang dirasa masih baru. 
Untuk memenuhi pesanan dari para buyer, CV. Aninda Furniture 
menyerahkan barang ke pengrajin yang ada di daerah jepara untuk membuat 
dasar-dasar dari produk yang akan dibuat sesuai dengan permintaan buyer. Disini 
perusahaan hanya melakukan proses finishing dari produk yang telah di buat oleh 
para pengrajin, hal ini dilakukan untuk mempercepat proses produksi sehingga 
perusahaan bias memenuhi pesanan tepat waktu. 
Selain itu untuk mempercepat proses produksi perusahaan juga 
menambah karyawan tidak tetap atau karyawan borongan , jumlah karyawan 
borongan yang drperlukan kurang lebih sekitar 20 orang tergantung dari 
banyaknya order yang diterima. Sehingga dengan adanya karyawan tetap 
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ditambah dengan karyawan borongan perusahaan bias menyelesaikan pesanan 
dan mengirimkan barang sesuai dengan waktu yang telah disepakati dalam 
kontrak dagang ekspor. 
Untuk memenuhi banyaknya pesanan yang masuk , perusahaan 
mengalihkan pesanan tersebut ke anak perusahaan lain. Dan biasanya ditujukan 
untuk para buyer yang masih baru dan belum pernah memesan barang 
sebelumnya, atau untuk buyer yang dirasa tidak meyakinkan untuk kerjasama 
dalam jangka panjang. 
b. Menggunakan strategi harga 
Dalam mengatasi masalah mengenai penentuan harga yang cocok atau 
dianggap perusahaan sudah bisa mendapatkan keuntungan yang cukup 
memuaskan, perusahaan mempunyai cara-cara tersendiri yaitu dengan cara 
setiap calon pembeli yang ingin mengikat kontrak atau perjanjian perdagangan 
dengan melakukan penawaran harga atas produk yang telah ditawarkan 
semuanya akan ditampung dan ditanggapi dengan baik oleh pihak perusahaan. 
Dalam hal ini pihak perusahaan akan mempelajari dengan cermat penawaran 
tersebut, apakah penawaran yang diberikan oleh importir menguntungkan atau 
bahkan merugikan bagi perusahaan. Jika penawaran itu menguntungkan 
perusahaan akan menanggapi dan senang hati akan memberikan sesuai 
permintaan yang diinginkan oleh importir, dan perusahaan selama ini selalu 
berusaha untuk memberikan yagn terbaik bagi setiap importir. 
Strategi harga yang digunakan oleh perusahaan sebenarnya strategi yang 
sederhana namun memiliki peran yang sangat menentukan seberapa besar 
 93 
keuntungan yang akan diperoleh pihak perusahaan, pada dasarnya setiap buyer 
yang menwarkan harga atas produk yang telah ditawarkan oleh perusahaan 
sudah mempunyai keinginan untuk melakukan transaksi ekspor-impor tinggal 
bagaimana proses negosiasinya, apakah akan menuju kesepakatan atau 
kegagalan. SEbenarnya harga yang telah ditawar oleh buyer mempunyai nilai yang 
menguntungkan bagi perusahaan, dengan menggunakan strategi harga yang 
tepat perusahaan akan mendapatkan keuntungan yang maksimal. 
Perusahaan selalu memperhitungkan biaya yang dikeluarkan dalam proses 
pengangkutan barang, jika importir menginginkan harga barang yang rendah 
maka perusahaan tinggal menaikan jumlah biaya pengangkutan barang mulai dari 
barang dimasukkan ke dalam container sampai ke pelabuhan muat dan 
pengapalan menuju ke pelabuhan negara importir, sesuai dengan persyaratan 
cara penyerahan barang yang telah di sepakati di dalam kontrak dagang ekspor. 
Dengan menggunakan strategi ini, resiko yang ditanggung oleh 
perusahaan sedikit berkurang apadila pihak buyer menanggung semua biaya 
pengangkutan dan transportasi. Sebenarnya perusahaan sangat suka jika ada 
calon buyer menawar harga barang yang ditawarkan karena dengan menganut 
dan menerapkan strategi harga ini, perusahaan tidak takut akan mengalami 
kerugian, hal ini disebabkan karena dengan kepandaian dan kejelian pihak 
perusahaan maka semuanya bias diatasi dengan baik. 
Penentuan harga untuk biaya pengangkutan dan transportasi bukanlah 
asal pilih saja bagi perusahaan akan menyebabkan pengeluaran biay yang sangat 
banyak meskipun perusahaan sudah mengambil keuntungan dari kegiatan 
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tersebut. Keuntungan yang diperoleh perusahaan sangat sedikit, oleh karena itu 
apabila penawaran dilakukan oleh calon pembeli akan membuat beban yang 
ditanggung perusahaan sedikit berkurang. Selama ini peihak perusahaan selalu 
berhasil meyakinkan pihak importir untuk melakukan transaksi dengan biaya 
pengangkutan di tanggung oleh pihak importir. 
Penentuan strategi harga ini tergantung pada tinggi rendahnya 
penawaran yang dilakukan oleh calon importir, apabila penawaran dirasa pihak 
perusahaan cukup rendah maka tanggung jawab barang muali dari barang 
dimasukkan kedalam kontainer sampai barang dikirim ke pelabuhan importir, 
seluruhnya akan di tanggung oleh pihak importir. Namun apabial penawaran 
dirasa cukup tinggi atau bahkan masih rata-rata biasanya tanggung jawabnya 
akan di bagi setengah-setengah atau peihak perusahaan hanya menyediakan 
kontainernya saja kemudian biaya pengangkutan dan transportasi ditanggung 
oleh importir, jadi dengan menggunakan strategi harga semacam inilah 
perusahaan bisa mendapatkan pelanggan tetap dan sekaligus mendapatkan 









Dari pembahasan mengenai proses terjadinya kontrak dagang ekspor 
pada CV. Aninda Furniture di Sroyo Karanganyar, maka penulis dapat mengambil 
kesimpulan sebagai berikut: 
1. CV. Aninda Furniture merupakan salah satu anak perusahaan dari  PT.Aninda 
Jaya yang bergerak dalam kegiatan ekspor mebel yang memberikan sumber 
pendapatan terbesar dalam Aninda Group. Aninda Furniture melakukan 
pemisahan perusahaan menjadi anak perusahaan guna mengcover pajak. 
2. CV. Aninda Furniture merupakan perusahaan yang mengolah barang setengah 
jadi (mebel mentah) menjadi barang jadi atau siap untuk diekspor. Dalam hal 
ini CV. Aninda Furniture termasuk export merchant atau pedagang ekspor. 
Negara yang menjadi tujuan ekspor antara lain : Amerika ,Australia,Eropa, 
dan Afrika,yang paling banyak adalah ke benua Amerika. 
3. CV. Aninda Furniture melakukan promosi dengan cara setiap ½ tahun sekali 
megikuti pameran dagang yang diadakan baik didalam maupun diluar negeri. 
Serta membuat catalog yang berisi produk-produk yang dihasilkan. 
4. Masalah yang sering dihadapi oleh CV. Aninda Furniture dalam proses 
pembuatan kontrak dagang ekspor adalah tidak bisa memenuhi semua 
pesanan dari buyer dan mengenai kesepakatan harga dengan buyer yang 
masih baru. 
 
5. Proses kontrak dagang ekspor yang dilakukan oleh CV. Aninda Furniture 
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    yaitu melaui promosi, inquiry, offersheet, ordersheet, export sale’s        
contract, sampai sale’s confirmation untuk para buyer yang masih baru. 
Sedangkan untuk buyer yang sudah menjadi langganan atau buyer tetap 
tahap kontrak dagang ekspor cukup dengan ordersheet dan kontrak dagang 
ekspor. 
6. Dalam kontrak dagang ekspor, cara pembayaran yang sering dilakukan oleh 
CV. Aninda Furniture adalah dengan menggunakan L/C yaitu Letter of Credit. 
 
B. Saran     
Setelah menyelesaikan penulisan Tugas Akhir dengan judul “Proses Kontrak 
Dagang Ekspor pada CV. Aninda Furniture di Sroyo Karanganyar”penulis dapat 
memberikan saran-saran bagi perusahaan sebagai berikut: 
1. Dalam melakukan promosi sebaiknya CV. Aninda Furniture memilih media 
yang tepat misalnya internet, dan juga mengikutsertakan tenaga ahli dalam 
setiap mengikuti pameran dagang agar dapat berkomunikasi dan 
bernegosiaasi dengan lancar, karena pada umumnya importir berasal dari 
negara yang berbeda-beda bahasa dan budaya. 
2. Mengenai proses kontrak dagang ekspor sebaiknya CV. Aninda Furniture 
memperhatikan syarat-syarat yang diinginkan oleh importir dengan teliti, 
karena jika CV. Aninda Furniture tidak memenuhi salah satu syarat saja bisa 
berakibat fatal bagi perusahaan. 
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3. Dengan pelayanan yang baik kepada pihak yang akan memesan barang dan 
ketepan dalam proses pengiriman barang akan menambah rasa tertarik dan 
kepercayaan yang tinggi dari pihak importir kepada perusahaan sehingga 
dapat dijalin hubungan kerja sama dalam jangka panjang terutama untuk para 
buyer yang masih baru. 
4. Untuk cara pembayaran yang akan di tentukan di dalam kontrak dagang 
ekspor,sebaiknya CV. Aninda Furniture menggunakan sistem pembayaran 
dengan menggunakan L/C. Karena cara pembayaran ini lebih aman bagi 
eksportir dan importir. 
5. Sebaiknya perusahan menambah jumlah karyawan agar dapat memenuhi 
semua pesanan dari buyer, bukan hanya sebagai karyawan borongan tetapi 
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